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GLOSARIO 
ACTITUD LABORAL. Aspectos Positivos o negativos en la actitud de un 
trabajador frente a una tarea concreta. 
ACCIDENTE DE TRABAJO. Suceso imprevisto y repentino que sobreviene por 
causa del trabajo y produce en el trabajador una lesión orgánica o perturbación 
funcional. 
ACP. Unión de los países exportadores de plátano de África, El Caribe y El 
Pacífico. 
ADMINISTRACIÓN. Es el proceso de diseñar y mantener un entorno en el que, 
trabajando engrupos, los individuos cumplen eficientemente objetivos específicos. 
ADMINISTRACIÓN DE RECURSOS HUMANOS (ARH). Consiste en la planeación, 
organización, el desarrollo, la coordinación y el control de técnicas capaces de 
promover el desempeño eficiente del personal, en la medida en que la organización 
representa el medio que permite a las ,personas que colaboran en ella, alcanzar los 
objetivos individuales relacionados directa o indirectamente con el trabajo. 
AELI. Asociación Europea de Libre Comercio. 
ALADI. Asociación Latinoamericana de Integración. 
AMBIENTE ORGANIZACIONAL. La atmósfera de una compañía, especialmente 
con respecto a la facilidad de operar, trabajo, salud y comodidad engeneral. 
ATPA. Ley De Preferencias Arancelarias Andinas. 
BANCOLpEL.Ranco _De ComPrcinExterlor 
BENCHMARKING. Método para el establecimiento de metas y medidas de 
productividad con base en las mejores prácticas de la industria. 
BID. Banco Interamericano de Desarrollo. 
CALIDAD. Satisfacción básica de las necesidades .y expectativas de los clientes. 
CARCE. Comité Asesor Regional de Comercio Exterior 
C.E.E. Comunidad Económica Europea 
CERT. Certificado de Reembolso Tributario 
CULTURA ORGANIZACIONAL. Patrón general de conducta, creencias y valores 
compartidos por los miembros de una organización. 
DESARROLLO ORGANIZACIONAL. Enfoque sistemático, integral _y planeado para 
mejorar la eficacia de los grupos de personas y de toda la organización, mediante la 
utilización de diversas técnicas para identificar .y resolver,problemas. 
Ulitkhi. 1.)ireocion de Impuestos y Aduanas Nacionales. 
EFICACIA. Consecución de objetivos; logro de los efectos deseados. 
EFICIENCIA. Logro de los fines con la menor cantidad de recursos; el logro de 
objetivos al menor costo u otras consecuencias no deseadas. 
EMPAQUE. Conjunto de actividades en la planeación del producto que incluyen el 
diseño y producción de la ceja o envoltura del producto. 
ENFERMEDAD PROFESIONAL. Estado patológico que sobreviene como 
consecuencia de la clase de trabajo que desempeña el trabajador. 
ERGONOMÍA. Aplicase al uso de aparatos y la colaboración de personas con objeto 
de aumentar la eficiencia. Así se amplía la producción y/o se incrementa la calidad o 
cantidad del output al tiempo que se minimiza la formación, se mejoran las 
condiciones laborales y se establece una mejor atmósfera entre el sindicato y la 
dirección. 
FAO. Organización de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentación. 
FUT. Frente Unitario de Trabajadores. 
GATT. 
HIGIENE Y SEGURIDAD. Constituyen dos actividades íntimamente relacionadas, 
orientadas a.garantizar condicionespersonales y materiales de trabajo capaces de 
mantener cierto nivel de salud de los empleados. 
HIGIENE DEL TRABAJO. Conjunto de normas y procedimientos tendientes a la 
protección de la integridad física y mental del trabajador, preservándolo de los 
riesgos de salud inherentes a las tareas del cargo y al ambiente físico donde se 
ejecutan. 
IFI. Instituto de fomento Industrial. 
INCONTERMS. Términos de Cotización Internacional. 
ISO. La Organización Internacional de Normalización (ISO) empezó a trabajar 
sobre normas técnicas que cubrieran parte de un mercado en creciente desarrollo 
y que respondieran a una necesidad creciente en el intercambio comercial 
mundial. Estas debían ser unas normas con parámetros y requisitos mínimos a 
aquellas empresas que lo implantaran ser aceptadas en los mercados 
internacionales. Se buscaba, de esta manera, contribuir al intercambio mundial 
entre las naciones. 
LEASING. Servicio financiero, que busca suplir las necesidades de maquinaria y 
equipo de las empresas, por medio del arrendamiento de las mismas. 
MARCA. Es un nombre, término, símbolo, diseño o una combinación de ellos, que 
identifica los .productos o servicios de un vendedor, o grupo de vendedores, y los 
diferencia de los competidores. 
MARKETING. Existen distintas interpretaciones respecto de la amplitud del 
contenido del marketing. 
Marketing como sinónimo de publicidad, promoción y acción de ventas. 
Marketin_g como un conjunto de métodos o sistemas de investigación de 
mercados. 
Marketin_g como un sistema de conducción. 
Este último concepto es el que está orientado a la totalidad de la empresa y sus 
integrantes a satisfacer necesidades y deseos de los consumidores, que 
constituyen oportunidades económicas para ella. Sólo descubriendo las 
motivaciones y deseos de los compradores, la empresa .podrá alcanzar sus 
propios objetivos de crecimiento y rentabilidad en cualquiera de las áreas de la 
misma. 
MERCADO META. Es un grupo de clientes hacia el que la organización trata de 
orientar su esfuerzo de mercadotecnia. 
MINCOMEX. Ministerio de Comercio Exterior. 
MIPYME. Micro, Pequeña y Mediana Empresa. 
MOTIVACIÓN. Proceso que regula la selección de comportamientos. 
OMC. Organización Mundial del Comercio. 
OMS. Organización Mundial de la Salud. 
ONG's. Organización no Gubernamental. 
ONUDI. 
ORGANIZACIÓN. Es un sistema de actividades conscientemente coordinadas, 
formada por dos o más personas. 
PEC. Programa Especial de Cooperación. 
PEE. Plan Estratégico Exportador. 
PIB. Producto Interno Bruto. 
PNB. Productablacional Bruto. 
PRESTACIONES Y SERVICIOS. Compensaciones que se le dan a un trabajador, 
que pueden ser, en dinero o en especie. 
PROAGRO. Programa de Oferta Agropecuaria. 
RUIDO. Sponido.o. barullo indeseable 
SALEX TAX. Impuestos Estatales o Impuestos al Consumo (Estados Unidos) 
SEGURIDAD DEL TRABAJO. Es el conjunto de medidas, técnicas 
educacionales, médicas y psicológicas, empleadas para prevenir accidentes, 
tendientes a eliminar las condiciones inseguras del ambiente .y a instruir o 
convencer a las personas acerca de la necesidad de implantación de prácticas 
preventivas. 
SFC. Standard Fruit Company. 
SISTEMA. Conjunto de elementos dinámicamente relacionados, en interacción, 
que desarrollan una actividad, para lograr un objetivo o propósito, operando con 
RESÚMEN 
El presente trabajo de Grado, se diseñó para la creación de una Empresa 
Exportadora de Plátano, en la Zona Franca Industrial y Comercial de Santa Marta, 
Distrito Turístico, Cultural e Histórico, como respuesta al Plan Nacional de 
Desarrollo "Cambios para Construir La Paz" del Presidente de la República, 
Doctor Andrés Pastrana Arango. 
Los resultados obtenidos fueron satisfactorios, teniendo en cuenta los múltiples 
estímulos que el Gobierno Nacional ha establecido, en la búsqueda de ala 
integración económica a nivel mundial, donde los mercados dados para nuestro 
producto son el mercado Europeo y el mercado Norteamericano, que son los 
principales importadores de plátano en el mundo, al comprar cerca del 80% de las 
exportaciones, sumándoseles Japón, Canadá, Puerto Rico, Nicaragua, República 
Dominicana, etc., que en un futuro podrán ser compradores potenciales del 
producto dado por nuestra empresa 
Los costos de exportación, así como la inversión total para muebles y equipos 
de oficina serán financiados inicialmente por intermedio del Banco de 
Comercio Exterior "BANCOLDEX". 
El producto dado por nuestra empresa no presenta una mayor connotación dentro 
de los productos con tradición exportadora, como lo son: el café, petróleo, carbón, 
banano, es por eso, que quisimos darle importancia al plátano e insertarlo en los 
mercados internacionales, para que en un futuro pueda ser considerado como 
fuente importante generadora de divisas para el país. 
La información se obtuvo a través de los Sistemas de Información de Mercado de 
PROEXPORT, El Ministerio de Comercio Exterior, así como los contactos que se 
tienen en Estados Unidos y Europa. 
SUMMARY 
The present work of De_gree, had as final objective the Creation of a Company 
Exporter of Banana, in Santa Marta's Industrial and Commercial Frank Area, 
Tourist, Cultural and Historical District, looking for to
.
give execution to Desarrollo 
Changes' National Plan to Build The Peace of the President of the Republic, 
Doctor Andrés Pastrana Arango. 
The obtained results were satisfactory what allows the creation of this company, 
keeping in mind the multiple prebends that the National Government has settled 
down together with their colleagues at international leve!, in the search of the 
economic inte_gration at world level, where the markets dice for our products are 
the European market and the North American market. They will take advantage in 
United States the niches presented in San Antonio, Texas and in the State of 
Miami. 
The export costs, as well as the total investment for furniture and office teams will 
be financed initially through the Bank of External Trade " BANCOLDEX ". 
The information was obtained throu_gh the Systems of Information of Market of 
PROEXPORT, The Ministry of External Trade, as well as the contacts that are had 
in United States and Europe. 
INTRODUCCIÓN 
Ante la situación vivencial actualmente en Colombia, en especial en el Distrito 
Turístico, Cultural e Histórico de Santa Marta, y ante la capacidad para generar 
lluvias de ideas empresariales, por.parte de los 
.
profesionales de bien, se ha 
establecido como meta principal para brindar la oportunidad laboral a personas 
que lo necesiten .y cumplan con los requisitos establecidos, buscando ofrecer un 
medio de apoyo al programa o Plan de Gobierno de la actual administración 
nacional, denominado "Cambio para Construir la Paz", a través de la creación de 
fuentes de empleo, con proyección internacional, como lo es la Empresa 
Exportadora de Plátano que aquí se 
.
propone, no dejando que esta quede 
plasmada únicamente sobre el papel, como trabajo de grado, sino dándole vida a 
dicho proyecto, dándole prioridad a las necesidades de un pueblo, que a diario ve 
como se acaban sus esperanzas de conseguir los medios laborales para su 
subsistencia y la de su familia, al igual que la de brindar la oportunidad a nuevas 
generaciones de estudiantes y egresados a forjar su futuro, a través de la 
conformación de sus propias unidades económicas, sin esperar un cargo .público, 
no enseñándoles una mentalidad de trabajadores o empleados, sino una 
mentalidad de jóvenes empresarios. 
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Ahora bien, hoy.por hoy, ante la situación de Globalización de la Economía y otros 
factores de importancia paré las PYMES, como lo es la competitividad de la 
empresa, proyección de la misma hacia la captación de nuevos mercados, 
posicionamiento de la misma, se hace necesario en una u otra forma establecer 
políticas y estrategias que permitan dar cumplimiento con las metas .y objetivos 
propuestos por los inversionistas de las empresas de los diferentes sectores de la 
economía. 
Así mismo, proyectar la empresa a escala internacional, hace posible incrementar 
la política de empleo ..y por ende el desarrollo social de nuestra ciudad, región, 
país; Lo anterior conlleva a la satisfacción de las necesidades de muchas familias 
que de una u otra forma, tendrán empleo directo e indirecto con laimplantación de 
las políticas de crecimiento y desarrollo socioeconómico de la ciudad, que 
permitan (proporcionar a través dejas diferentes entidades encargadas de dar las 
pautas posibles para lograr con satisfacción exportar el producto dado por dicha 
empresa. 
Es indispensable para el planteamiento y desarrollo del plan de exportación 
propuesto, tener en cuenta diferentes normas que regulan la calidad del producto 
(Normas ISO), así como de leyes fundamentales establecidas en los diferentes 
Acuerdos Internacionales dadas por las autoridades competentes de Colombia y 
de los demás países con los cuales se mantienen relaciones comerciales. 
32 
Para la exportación de los diferentes productos, bienes y servicios, se 
hace necesario al 
.
igual que en el lanzamiento nacional, regional o local 
efectuar una adecuada y excelente investigación de mercados, que proporcione la 
información necesaria acerca de los mercados meta (Demográfica, sociocultural, 
económica, psicológica, etc), lo cual permitirá con mayor exactitud la penetración 
del producto en esos mercados. 
Además de cumplir con las leyes o normas que regulan las exportaciones y la 
calidad del producto, se hace necesario buscar pautas que permitan el desarrollo 
del recurso humano, lo cual conlleva al mejoramiento de la calidad de éste y por 
ende el de la empresa. 
Cuando se hace referencia al aspecto de la calidad total, no solamente se habla 
desde el punto de vista de los procedimientos y calidad del producto del bien o 
servicio producido por la empresa, sino también, se habla del capital o recurso 
humano, factor fundamental en el logro de los objetivos productivos de la empresa 
u organización a la cual pertenece o de la cual hace parte. 
El producto dado por nuestra empresa (plátano), dentro de los productos del 
sector primario de nuestra economía, es uno de los que no muestran una 
representación notable, como lo son: el café, el banano, el petróleo, etc. es por 
esto, que los proponentes del presente trabajo pretenden dar vida al proyecto de 
exportación de plátano, buscando con esto darle mayor importancia al producto en 
los mercados internacionales y con esto aprovechar los nichos dados, a través del 
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mejoramiento incesante, aumentar la capacidad: de empleo, productiva y de 
competitividad de la empresa en estudio. 
0.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
0.1.1 Planteamiento Del Problema. En los actuales momentos en los cuales el 
desarrollo social y económico de un país, es medido a través de mecanismos de 
producción como lo son el Producto Interno Bruto (PIB) y el Producto Nacional 
Bruto (PNB), dejan entrever ese desarrollo socioeconómico esperado por todos, y 
ante todo por causas tan deprimentes como el desarraigo sufrido por un 
sinnúmero de compatriotas, el cierre de numerosas MYPIMES, que no han 
logrado sobrevivir a ese flagelo tan grave como lo es la violencia generada por el 
narcotráfico, la guerrilla, los paramilitares y otros modelos de violencia 
presentados, lo que ha conllevado a un alto índice de desempleo y abandono 
de la producción del sector primario y secundario del país, entendiéndose 
éste último como el sector dedicado a la transformación de los productos 
dados en el sector agropecuario. 
Es por esto, que el presente proyecto busca a través de los diferentes sistemas de 
información utilizados, encontrar por medio de la Creación De Una Empresa 
Exportadora De Plátano En La Zona Franca Industrial De Santa Marta, dar 
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solución en parte al problema del desempleo y sacar del estancamiento en que se 
encuentra sumido el sector prOductivo colombiano y en especial el samario. 
0.1.2 Formulación Del Problema. ¿Están dadas las condiciones 
socioeconómicas que permitan la creación de una empresa exportadora de 
plátano, y que éste sea el mecanismo que permita incrementar el desarrollo 
socioeconómico del Distrito, el Departamento, la región, aumentando el nivel de 
empleo? 
0.2 OBJETIVOS 
0.2.1 Objetivo General. Crear una empresa de exportación de plátano en la zona 
franca e industrial de Santa Marta para comercializar el producto en el mercado 
Norteamericano, contribuyendo con el desarrollo Socioeconómico de la ciudad, 
región, país. 
0.2.2 Objetivos Específicos. 
Identificar los diferentes mercados del producto, a través de una excelente 
inteligencia de mercados. 
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Utilizar los diferentes lineamentos legales establecidos para obtener los 
estímulos ofrecidos por el gobierno nacional, para la creación de la 
empresa. 
Promover el desarrollo de la calidad del capital humano, que permita 
establecer las pautas para el logro de las metas y objetivos empresariales, 
buscando que la empresa sea una de las más competitivas y productivas 
en el ámbito nacional e internacional. 
Buscar a través de una adecuada segmentación del mercado, posicionar 
nuestro producto en los diferentes nichos de mercado existentes. 
Establecer en forma clara y precisa, los diferentes costos fijos y variables 
de constitución y funcionamiento (legales, administración, fletes, impuestos) 
en que incurrirá la empresa exportadora de plátano. 
0.3 JUSTIFICACIÓN 
Cuando se habla de fomentar el desarrollo empresarial, organizacional, mejorar el 
nivel de empleo, aumentar la calidad de los bienes y servicios, participar 
competitivamente dentro del mercado, se enmarcan una serie de aspectos de 
importancia para las empresas que conforman el aparato productivo de una 
región, de un país. 
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Sin embargo, vale la pena tener en cuenta que dentro de estos aspectos una de 
las de mayores relevancias es el factor humano, el cual, con una adecuada 
capacitación, buscando en él la calidad, eficiencia, desarrollo personal, se permite 
de una u otra forma el logro del desarrollo organizacional de la empresa. 
Es de vital importancia que la aplicación de un Plan Estratégico de Exportación 
denotado, a través del cumplimiento de las normas de calidad establecidas, así 
como la competitividad del producto (no sólo a través del desarrollo personal del 
recurso humano, sino, a través de estrategias de mercado y empresariales), 
permita con la utilización de un programa de sensibilización social, el desarrollo 
del entorno de la organización. 
A su vez, el presente trabajo se justifica en el interés presentado por el Gobierno 
Nacional en El Plan Estratégico Exportador 1999-2009, el cual constituye la carta 
de navegación para lograr el fortalecimiento del sector productivo Colombiano y su 
orientación hacia el mercado internacional. (Este documento presenta un 
compendio de los principales componentes y logros del Plan, partiendo de la  
visión del Señor Presidente de la República, Doctor Andrés Pastrana Arango,  
consignada en el Plan Nacional de Desarrollo, Cambio para Construir la Paz y en 
las Bases del Plan de Desarrollo Exportador, establecidas por el Ministerio de 
Comercio Exterior y avaladas por la Comisión Mixta de Comercio Exterior);  Para 
impulsar el modelo de crecimiento y desarrollo económico basado en el 
incremento de las exportaciones adelantando una serie de acciones para lo cual el 
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Ministerio de Comercio Exterior formuló el Plan Estratégico Exportador que se 
sustenta en los siguientes elementos: 
Productividad y competitividad. Para avanzar en acciones concretas tendientes 
a incrementar los niveles de productividad y competitividad del aparato productivo 
orientados a mejorar la gestión de las empresas, fortalecer la producción nacional, 
fomentar el ingreso a los mercados internacionales, reducir los costos asociados a 
las imperfecciones del mercado y dotar al aparato productivo con las condiciones 
necesarias para enfrentar la competencia extranjera en los mercados doméstico e 
internaciopal. 
Apoyo al desarrollo científico y tecnológico. A través del Sistema de Ciencia y 
Tecnología y del Sistema Nacional de Innovación, recursos financieros dirigidos al 
desarrollo de actividades científicas en aquellos sectores dinámicos y estratégicos 
que involucren nuevas tecnologías, la electrónica y la informática, el desarrollo 
sostenible de los recursos naturales y la biotecnología. Se buscará un vínculo más 
estrecho entre el sistema de innovación, las estrategias de promoción de 
PROEXPORT y las líneas de financiamiento de BANCOLDEX y del IFI. 
Capacitación y educación. El reentrenamiento del recurso humano y el 
fortalecimiento en educación técnica a los trabajadores colombianos para que 
puedan adaptarse al acelerado cambio tecnológico, son componentes esenciales 
del Plan Estratégico Exportador. 
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En este contexto, se aprovecharán las políticas de largo plazo que conduzcan a 
crear un Sistema Nacional' de Formación Profesional que compromete el 
fortalecimiento del SENA, del sector productivo y de las agencias no 
gubernamentales de entrenamiento. Este entrena-miento para una mayor 
competitividad internacional trabajará en función de la demanda del empresario 
_ 
para que pueda disponer del recurso humano calificado de acuerdo a sus 
necesidades. 
0.4 DELIMITACIÓN DEL ESPACIO GEOGRÁFICO Y TEMPORAL 
0.4.1 Delimitación Del Espacio Geográfico. El presente trabajo de investigación 
se ejecutó en el Distrito Turístico, Cultural e Histórico de Santa Marta, ubicada a 
orillas del Mar Caribe, encontrándose ubicada.geográficamente en las siguientes 
coordenadas: 11°15'18" de latitud Norte y 74°13'45" de latitud Oeste, El Distrito 
Turístico, Cultural e Histórico de Santa Marta limita al norte con el Mar Caribe, al 
sur con el Municipio de Ciénaga, al este con el Departamento de la Guajira y 
Cesar y al oeste con el Mar Caribe, y en la ciudad de Barranquilla, capital del 
departamento del Atlántico. 
0.4.2 Delimitación Del Espacio Temporal. La presente Memoria de Grado se hizo 
- en el período comprendido entre los meses de mayo y noviembre del año 2001. 
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0.4.3 Duración Estimada. La duración estimada para la realización del presente 
trabajo de investigación fue de doscientos cinco días (205) días, a partir de la 
aprobación de la propuesta. 
0.4.4 Forma De Observar La Población. La observación que se realizó sobre la 
población objeto de estudio, fue de carácter exhaustivo sobre los aspectos 
fundamentales tales como (Estudio Financiero, Estudio De Mercado, Estudio 
Legal, Estudio Administrativo), que permitieron establecer la viabilidad para la 
creación de la empresa exportadora de plátano en la Zona Franca Industrial de 
Santa Marta, capital del departamento del Magdalena. 
0.5 MARCO TEÓRICO Y LEGAL 
0.5.1 Marco Teórico. A continuación se exponen una serie de aspectos y 
conceptos importantes, expuestos por el Gobierno Nacional, en la búsqueda del 
mejoramiento de las condiciones sociales y económicas de los colombianos y del 
país en sí. 
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0.5.1.1 Bases Del Plan De Desarrollo Exportador Nacional' 
Política. Con el propósito de dar cumplimiento al Plan de Desarrollo, el 
Ministerio de Comercio Exterior formuló el Plan Estratégico Exportador _(PEE), 
1999-2009, el cual le confiere al Sector un papel protagónico en los esfuerzos 
encaminados a lograr la reactivación económica y orientar el futuro económico del 
país sobre un modelo exportador que requiere adecuar la producción nacional de 
bienes y servicios en función de la demanda mundial. 
El Plan se concibió de manera participativa y en él se asignan compromisos y 
responsabilidades a los diferentes estamentos de la sociedad: sector público, 
sector privado, universidades y trabajadores, bajo la plena convicción de que sin 
concurso pleno y decidido, será imposible obtener los resultados propuestos. 
Objetivo General De La Política. La prioridad central de la política es 
incrementar y diversificar la oferta exportable a través del crecimiento de los 
actuales sectores exportadores y mediante la identificación y estímulo a nuevos 
productos. Para ello se requiere mejorar la productividad_, la competitividad y el 
conocimiento sobre la demanda mundial y los mercados externos. Esto debe ser 
complementado con una estrategia nacional para la reducción de sobrecostos en 
los que incurre el productor nacional. 
Como Exportar con Éxito; Guía Para Exportar. instituto Colombiano De Comercio Exterior "MINCOMEX". Santa Fe de 
Bogotá, D.C., 1998 
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0.5.1.2 Estrategias exportadoras 
Comercio y medio ambiente. Se definirán políticas gubernamentales de 
desarrollo sostenible enfocadas a potencializar las complementariedades entre el 
comercio y el medio ambiente, buscando que se generen beneficios ambientales y 
comerciales sin afectar la expansión de las exportaciones colombianas. 
Se coordinará con el Ministerio del Medio Ambiente la definición de políticas 
ambientales basadas en instrumentos económicos y no solamente en 
instrumentos de control. 
Se desarrollará con el Ministerio del Medio Ambiente y el Ministerio de Agricultura 
un programa de exportación de productos orgánicos .y de productos con sello 
ecológico. 
Se promocionará la adopción de tecnologías limpias en el marco del Fondo de 
Productividad. Se buscará la creación de regulaciones voluntarias independientes 
como los sellos ecológicos de manera que se minimicen los riesgos de enfrentar 
medidas proteccionistas por parte de los países importadores. 
Se continuará participando activamente en los foros multilaterales de comercio, con 
base en los siguientes postulados: 
Las medidas ambientales no deben constituirse en formas de proteccionismo 
disfrazado_ 
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Se deben respetar los niveles de protección establecidos en cada país, 
teniendo en cuenta que existen ecosistemas diferentes. 
Se debe respetar el derecho soberano de cada país de diseñar su propia 
política ambiental. 
Se debe rechazar el uso de medidas comerciales unilaterales y extra 
jurisdiccionales, con el pretexto de conseguir fines ambientales. 
Es conveniente rechazar consideraciones ambientales basadas en 
procesos y métodos de producción no relacionados con el producto. 
Las medidas comerciales con fines ambientales deben ser transparentes y 
los exportadores deben conocerlas. 
Es preferible fomentar el uso de medidas positivas como la transferencia de 
tecnología, a cambio de medidas restrictivas de comercio. 
Se deben respetar los acuerdos internacionales celebrados en materias 
ambientales, tales como la Cumbre de Río y los convenios de Diversidad 
Biológica. 
Debe ser respetado el principio de la no-discriminación. 
0.5.1.3 Apoyo a las Pymes exportadoras.2 En el transcurso de los últimos años, 
se ha ido reconociendo cada vez más que el sector de pequeñas y medianas 
empresas contribuye de manera a la competitividad internacional del sector 
2 lbidem, p. 11-14 
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manufacturero, así como a la creación de empleos; simultáneamente. Como lo 
afirma el Plan Nacional de Desarrollo, "...si las Pymes encuentran a corto o 
mediano plazo el camino hacia su consolidación, el comportamiento _global de la 
economía será satisfactorio. En especial se deben esperar impactos en las áreas 
de creación de empleo en los niveles de calificación media y baja del recurso 
humano, principal componente del desempleo actual de Colombia, y en térmicos 
de distribución del ingreso". Lo anterior se explica en la medida en que alguna 
Pymes absorben mano de obra de calificación intermedia que ha sido desplazada 
de las grandes empresas y firmas con mayor nivel tecnoló_gico. 
De otra parte, la nueva generación empresarial incluidas las empresas de base 
tecnológica, surge fundamentalmente en la PYME, donde igualmente existe la 
base para la ampliación de la oferta exportable, pues como resultado de la acción 
de fomento continuada, un se_gmento de este estrato productivo es moderno, 
compite bien y ofrece buen nivel gerencial. 
Sin embargo, este tipo de empresas ha sufrido las imperfecciones del mercado 
que obstaculizan su desarrollo, especialmente en el actual contexto de rápida 
integración mundial de las actividades económicas. 
En consecuencia, prácticamente todos los países han desarrollado una amplia 
gamma de medidas tendientes a apoyar a las pequeñas y medianas empresas y a 
menudo han creado organismos especializados para que formulen y pongan en 
práctica esas decisiones. 
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Las principales medidas que se han tomado son el mejoramiento del acceso de 
éstas a las fuentes de financiamiento tanto nacionales como internacionales, el 
énfasis en acciones destinadas a mejorar su acceso a las fuentes de tecnología y 
al desarrollo de innovaciones, el suministro con subsidio de servicios 
empresariales destinados a aumentar la productividad y las oportunidades de 
mercado, y la promoción de asociaciones entre las propias pequeñas y medianas 
empresas y entre éstas y las grandes compañías. 
En el caso colombiano, la política de fomento a las MIPYME persigue como 
objetivo general atacar las imperfecciones de los mercados de factores (crédito, 
información, tecnología, asistencia técnica) y asegurar su dotación a precios de 
mercado y en condiciones de oportunidad para todo tamaño de empresa. 
Los encadenamientos de las pequeñas y medianas empresas entre sí y con el 
resto de las unidades económicas constituyen un aspecto de gran importancia en 
la estructura industrial en las dinámicas que los impulsan. Las relaciones 
interempresariales significan una manera de coordinación, con una pluralidad de 
formas que desencadenan una importante reorganización industrial sectorial y 
regional. 
La nueva organización industrial replantea los límites de la empresa, dentro de los 
cuales hay que destacar dos aspectos fundamentales: a) la coordinación física de 
la producción se desarrolla cada vez más en redes integradas por empresas 
jurídicamente independientes y P) las lógicas industriales se interconectan con 
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procesos de aprendizaje interactivos cuya orientación requiere necesariamente de 
contribuciones sistémicas. 
Estos aspectos constituyen espacios de concertación productiva, tecnológica y 
social que facilitan y exigen a los sectores y regiones crear nuevas figuras de 
coordinación intra e interempresarial y con instituciones de investigación 
rompiendo las fronteras de las disciplinas, creando novedosas formas de 
intercambio y generando nuevas áreas interpretativas y metodológicas para hacer 
frente al desafío que implican la absorción y adecuación de la estructura 
organizacional y productiva a los cambios de todo orden. 
El camino más viable parece ser la promoción de sistemas asociativos de 
cooperación y concertación que mediante el agrupamiento de micro, pequeños y 
medianos empresarios en alguna de las diversas modalidades existentes o que se 
generen, les permitan apropiarse de los beneficios del cambio de escala 
económica, política y social. La adhesión de los empresarios del estrato MIPYME 
a algunos de estos sistemas, ya sea de carácter formal o informal, debe tener 
como propósito básico el facilitar y/o pro_porcionar a sus miembros algunos o 
varios de los siguientes servicios especializados: 
a) Promoción y comercialización: sus propósitos primordiales son incrementar 
y diversificar su participación de las empresas en el mercado interno y de 
exportación y disminuir los costos que ello implica mediante la consolidación de 
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ofertas, la elaboración conjunta de estudios de mercado y de catálo_gos 
promocionales y la participación en ferias y exposiciones. 
La realización de actividades en común, para evitar el intermediarismo ypermitir 
la compra conjunta de materias primas, insumos, activos y tecnología, en 
condiciones favorables deprecio, calidad ..y oportunidad de entrega. 
La subcontratación de productos y procesos industriales para complementar 
cadenas productivas y apoyar la articulación de los diversos procesos productivos 
y tamaños de planta, así como la homologación de la producción para mejorar la 
competitividad. 
Tecnológicos: Facilitar el uso sistemático de la información técnica 
especializada, de equipo y maquinaria moderna, de laboratorios científicos y 
tecnológicos y el acceso a mercados de personal calificado con el propósito de 
elevar la productividad .y calidad de los _productos y servicios de las empresas. 
Servicios de asistencia técnica y diseño, que contribuyan a la diferenciación, 
mejoramiento y posicionamiento de los productos, empresas y sectores. 
Programas de desarrollo empresarial y de apoyo administrativo que permitan 
fortalecer el perfil gerencia] del estrato MIPYME, y que presten servicios 
asociativos en las áreas administrativa, fiscal, jurídica, informática, de formación 
empresarial y capacitación de la mano de obra. 
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g) Promoción y apoyo en la obtención de financiamiento en condiciones 
razonables, a fin de favorecar el cambio tecnológico de productos y procesos, el 
equipamiento y modernización de las empresas, con miras a aumentar su 
productividad y competitividad. 
El Gobierno Nacional consciente de estimular y apoyar el desarrollo de estos 
mecanismos de soporte a la micro, pequeña y mediana empresa, ha diseñado un 
marco unificado de política para el sector (Proyecto de Ley MIPYME), que recoge 
y apunta las estrategias de estímulo y fomento al estrato MIPYME, cubriendo no 
sólo las variables anteriormente descritas sino que adicionalmente incluye la 
coordinación de aspectos referentes al entorno institucional, los incentivos de tipo 
fiscal y la regulación pública del mercado financiero y de capitales. 
Las acciones contempladas dentro de este propósito son principalmente, 
Promoción del Programa de Aseguramiento de la Calidad. Dentro del 
Programa de Cooperación con la ONUDI se ha previsto un componente de 
impulso a la gestión de la calidad en la PYME, mediante la aplicación de nuevos 
soportes lógicos (pro_gramas BEST y FARO), la capacitación empresarial al 
respecto y su articulación con los programas que en dicha materia adelantan 
actualmente entidades como el SENA .y Proex_port. 
Incentivo a la Innovación Tecnológica en las Pymes. COLCIENCIAS 
acordó con la misión del BID modificar los porcentajes del incentivo a la 
innovación tecnológica: 
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Niveles hasta del 25% del valor del crédito para Pymes que presenten 
proyectos altamente innovadores 
> Niveles hasta del 30% para Pymes que adicionalmente presenten claras 
posibilidades de colocar los productos que resulten del desarrollo tecnológico en 
los mercados internacionales. 
Desarrollo de programas para la microempresa. En cumplimiento del 
Plan de Desarrollo, el Ministerio de Desarrollo en coordinación con la Corporación 
para el Desarrollo de las Microempresas buscará fortalecer y hacer operantes los 
organismos existentes de coordinación con el Plan Nacional para la 
Microempresa, en especial el Consejo Asesor de Política para la Microempresa. 
Asimismo, se desarrollarán los mecanismos pertinentes para la ampliación de la 
cobertura regional de los usuarios y propender porque se continúen apropiando 
los recursos para garantizar la continuación y el crecimiento de los programas del 
Plan. 
Mediante la reestructuración de las políticas de la Corporación sus acciones se 
dirigirán a atender los proyectos bajo el esquema de demanda. Se procurará el 
fortalecimiento institucional y técnico de las entidades ejecutoras del Plan, 
brindando Cofinanciación a 
.
proyectos inte_grales y respaldando los programas 
ejecutados por ellas, así mismo, se mantendrán, aunque flexibilizándolos, los 
mecanismos existentes en materia de crédito a las microem_presas, buscando 
acrecentar los recursos disponibles para satisfacer la demanda, creando en la 
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medida de lo posible, un fondo permanente e instituciones financieras formales 
con orientación al sector. 
Promoción de una nueva Ley de Pymes. Se establece la necesidad de 
promoción por parte del Ministerio de Desarrollo de una nueva Ley de fomento 
para la micro, pequeña y mediana empresa, donde se fije la necesidad de 
corrección de las imperfecciones en los mercados de factores que colocan a las 
PYME en desventaja frente a otros tipos de empresa, esto para acceder a 
elementos como, tecnolo_gía, personal calificado, financiación y mecanismos de 
información. Esta acción permitiría elevar los niveles' de competitividad de las 
pequeñas y medianas empresas frente a otros tipos de empresa, sobre todo 
teniendo en cuenta el escenario actual de dificultad económica. 
El objetivoprímordial de la ley es establecer un marco jurídico único e inte_gral para 
la fijación de políticas, diseño de programas y aplicación de recursos tendientes a 
promocionar la creación, fortalecimiento, desarrollo y articulación de la micro, 
pequeña y mediana empresa. 
Dentro de esta perspectiva el proyecto de ley establece una estructura sistémica 
para el entorno institucional de apoyo a la MIPYME, diseño de pro.grannas y a la 
aplicación de los recursos. Para tal fin el proyecto contempla cinco ámbitos de 
acción: 1. Entorno institucional, 2. Acceso a los mercados de bienes y servicios, 
3. Desarrollo tecnológico y formación del capital humano, 4. Acceso a mercados 
financieros y, 5. Estímulos tributarios a la creación de empresas. 
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0.5.1.4 Aplicación de instrumentos de fomento a las exportaciones. Se 
continuará con el apoyo a las exportaciones por parte de instituciones tales como 
el Ministerio de Comercio Exterior, Bancoldex y Proexport y se mantendrán los 
mecanismos como el CERT, el Plan Vallejo, las zonas francas y las 
comercializadoras internacionales; revisando su marco re_gulatorio para adaptarlo 
y hacerlo más atractivo al sector productivo y al exportador. Sin embargo, es 
necesario modificar y/o reorientar algunos instrumentos para dar cumplimiento a 
los compromisos contraídos con la OMC y/o adecuarlos al modelo de desarrollo 
exportador que se pretende adelantar. 
Con el compromiso decidido de los intermediarios financieros, se fomentará el uso 
de las líneas de financiación tradicionalespara capital de trabajo, preembarque y 
crédito para compradores, así como la garantía instantánea para las PYMES por 
conducto del Fondo Nacional de Garantías y Liquidez. _(Liquidez es un nuevo 
producto que le permite al exportador negociar directamente con Bancoldex las 
facturas originadas en operaciones comerciales de ventas a crédito en el exterior) 
Para impulsar el crecimiento y la competitividad de las exportaciones Colombianas 
se han diseñado los siguientes instrumentos de promoción:3  
Comités Asesores Regionales De Comercio Exterior — CARCE 
Incentivos Cambiarios 
Incentivos Financieros 
3 Como Exportar con Éxito; Guía Para Exportar. Instituto Colombiano De Comercio Exterior «MINCOMEX". 
Santa Fe de Bogotá, D.C., 1998 
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S o ?ieda des _de _Comercialización _Internacional 
Sistemas especiales de Impo-Expo, Plan Vallejo 
Zonas Francas 
Asociaciones de Exportadores 
Certificados-de Reembolso 
 Tributario 
Proexport 
Por la importancia que las exportaciones tienen para la actividad -económica del 
país, se ha venido trabajando especialmente a partir de 1967, en la consolidación 
de mecanismos que las estimulen, con el propósito de fortalecer y modernizar el 
aparato productivo, incrementando .y diversificando las exportaciones y sus 
mercados de destino, para con ello aumentar el ingreso de divisas y lograr un 
desarrollo equilibrado. 
Los incentivos que se mencionarán brevemente a continuación, en combinación 
con las preferencias o exenciones arancelarias que conceden en el exterior a 
nuestros productos, son elementos que los exportadores deben aprovechar para 
promover la ampliación del mercado para sus productos. 
1. INCENTIVOS FISCALES. 
Certificado de Reembolso Tributario (CERT) Creado por la Ley 48 de 1983, 
como instrumento de apoyo a las exportaciones y sus niveles los fija el Gobierno 
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Nacional, de acuerdo con los productos y las condiciones de los mercados a los 
que se exporten. 
El CERT es un título intangible, libremente negociable por el beneficiario en el 
mercado secundario o utilizable para el _pago de impuestos sobre la Renta y 
Complementarios, Gravámenes Arancelarios, Impuestos sobre las Ventas (IVA) y 
otros impuestos, dentro de los dos años si_guientes a su expedición. 
El CERT se liquida sobre el valor FOB de las exportaciones ordinarias y sobre el 
valor del agregado nacional de las exportaciones realizadas bajo los regímenes de 
Sistemas Especiales de Importación — Exportación y de Zonas Francas. 
Impuestos Indirectos. La exportación está exenta del impuesto sobre las 
ventas (IVA) y de cualquier gravamen municipal o departamental. 
2. INCENTIVOS ARANCELARIOS 
Gravámenes a la Exportación. Las exportaciones no tradicionales están 
exentas de gravámenes arancelarios a la exportación. 
Sistemas Especiales de Importación — Exportación. Los sistemas 
Especiales, permiten la introducción al país por parte de personas que tengan el 
carácter de empresarios; productores, exportadores o comercializadores, bajo un 
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régimen especial, con exención total o parcial de_gravamen arancelario y de IVA: 
materias primas, insumos, bienes de capital y repuestos, para ser utilizados en la 
producción de bienes prioritariamente destinados a su venta en el exterior. 
Zonas Francas Industriales y Comerciales. Las zonas francas actualmente 
son de carácter privado y se definen como áreas extraterritoriales localizadas 
dentro del país con un régimen aduanero, cambiario y tributario especial, y se 
constituyen con el objeto de promover e incrementar las exportaciones, _generar 
empleo, fomentar la inversión extranjera, estimular la transferencia de tecnología y 
en términos generales, el desarrollo económico .y social de la re_gión donde se 
establezcan. 
El régimen especial para las zonas francas prevé principalmente: 
Exención del impuesto sobre la renta, proveniente de exportaciones. 
Exención del impuesto sobre la remesa de utilidades al exterior. 
Los materiales y equipos de construcción, las materias primas e insumos, 
así como la maquinaria para plantas manufactureras se pueden importar 
libres de áranceles. 
Total libertad cambiaria y para la inversión extranjera. 
Procedimientos aduaneros simplificados. 
3. INCENTIVOS FINANCIEROS. El gobierno busca aportar recursos de 
inversión para financiar _pro_gramas de reconversión industrial y de promoción 
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tecnológica, así como facilitar procesos de colocación de nuestros productos en el 
exterior, a través de líneas de crédito que ofrecen las siguientes entidades: 
Banco „de comercio _F Yterior — _BANCOLDEX _El _Banco ide ComPrcin _FxtPrior 
tiene como objeto fundamental la promoción de las exportaciones a través de la 
financiación de las operaciones productivas y comerciales que conducen a la 
venta de un producto nacional al exterior. Las líneas de crédito que ofrece el 
Banco, en dólares o en pesos, cubren entre otros: _proyectos de asistencia técnica; 
operaciones de preembarque y postembarque de las exportaciones. 
Banco de la República e Instituto de Fomento Industrial. El Banco de la 
República otorga créditos al sector privado a través de los intermediarios 
financieros, con base en líneas externas contratadas con organismos 
multilaterales. Estas líneas de crédito pueden ser en pesos o en dólares, con o sin 
seguro de riesgo cambiario y están dirigidas a_promover el desarrollo deproyectos 
de modernización de la industria. 
Leasing Internacional. El leasing se define como un servicio financiero, que 
busca suplir las necesidades de maquinaria_y equipo de las empresas, por medio 
del arrendamiento de las mismas. Facilita sus procesos productivos, puesto que 
permite a las empresas que tengan problemas de liquidez o que no quieran afectar 
su potencial de crédito, contratar en arrendamiento, con o sin opción de compra, la 
maquinaria y el equipo que requieran. 
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INCENTIVOS CAMBIARIOS. El nuevo régimen cambiario establece 
mecanismos que facilitan las transacciones con el exterior. De igual manera, se 
establece en el estatuto de inversiones extranjeras un tratamiento igualitario en 
relación con la inversión de nacionales residentes. 
SOCIEDADES DE COMERCIALIZACIÓN INTERNACIONAL. Su objeto 
principal es la promoción y comercialización de productos de exportación y 
disponen de los siguientes beneficios: 
Están facultadas tanto para fabricar o producir mercancías destinadas al 
mercado externo, como para comprarlas al productor nacional para 
posteriormente ser exportadas, dentro de los seis meses siguientes. 
Las exportaciones por ellas realizadas tiene derecho al CERT, acordando 
con el productor su distribución. 
Se pueden beneficiar de los créditos de Fomento de Bancoldex. 
Pueden comprar bienes en el mercado nacional sin el pago del IVA, 
siempre y cuando sean exportados dentro de los seis (6) meses siguientes 
a la expedición del Certificado de Compra al productor. 
Pueden utilizar los Sistemas Especiales de Importación — Exportación para 
desarrollar su actividad exportadora. 
Pueden realizar actividades de exportación con las zonas francas. 
6. SISTEMAS DE INFORMACIÓN Y PROMOCIÓN DE LAS EXPORTACIONES. 
Por la importancia para el desarrollo social y económico que tienen las 
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exportaciones, se vienen implementando a través de las entidades del sector del 
comercio exterior: Ministerio de Comercio Exterior, Instituto Colombiano de 
Comercio Exterior y Proexport Colombia, canales de información y capacitación a 
los usuarios exportadores o con potencial de exportación, dirigida principalmente a 
los siguientes temas: 
Trámites de exportación, estudios de mercado, Oportunidades comerciales, oferta 
Exportable de bienes y servicios, Demanda potencial de los productos 
exportables, Acuerdos Comerciales y Preferencias Arancelarias. 
Además Proexport Colombia ofrece servicios fundamentales para 
la comercialización de los productos colombianos, como son orientación, asesoría 
y financiación de la participación en ferias internacionalesy misiones comerciales. 
También el exportador puede encontrar información en las Cámaras de Comercio 
Nacionales y Binacionales. 
La reducción de los costos y la optimización de la calidad, son los elementos 
fundamentales de la determinación de la competitividad internacional del producto. 
Por ello el exportador deberá evaluar los costos y gastos que mencionaremos a 
continuación, para ofrecer sus productos a precios realmente competitivos y 
teniendo en cuenta los términos de cotización internacional (INCOTERMS) 
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GASTOS DE 
EMBARQUE 
COSTOS DE 
FABRICACIÓN 
COSTOS 
DIRECTOS 
Materia Prima, 
Mano de Obra, 
Insumos, 
Depreciación 
maq. y equipo 
GASTOS 
- Administrativos 
Promoción y 
venta 
Financieros. 
Fletes (puerto de 
destino) 
Seguro (El comprador I 
como beneficiario) 
Fletes (puerto 
de embarque) 
Almacenamiento 
Manejo de carga 
Documentos 
VALOR EX-WORKS O EN FABRICA VALOR FOB — FREE ON 
BOARD O LIBRE A BORDO 
 
VALOR CIF-COST, INSURANCE AND FREIGHT O COSTO SEGURO Y FLETE 
GASTOS DE 
DESPACHO 
- Empaques 
- Embalajes 
- Etiquetado 
GASTOS EXTERNOS 
Pil
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 P1
11
.
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Tabla 1. Costos y gastos según Incoterms. 
Los términos de cotización internacional (INCOTERMS) determinan en los 
acuerdos de compra-venta los compromisos de las partes. Los más usuales 
explicados en el diagrama anterior son: 
EX-WORKS: EN FABRICA: Este término hace relación al compromiso por parte 
del exportador de efectuar la entrega de la mercancía en el lugar de producción o 
de distribución del producto, mientras el comprador corre con los riesgos y gastos 
que conlleve su traslado hasta el puerto de destino. 
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FOB: FREE ON BOARD - LIBRE A BORDO: El exportador adquiere el 
compromiso de colocar la mercqncía en el puerto de embarque convenido a bordo 
del medio de transporte (buque, avión o camión), los riesgos y gastos a partir de 
ese momento corren por cuenta del comprador. 
CIF: COST, INSURANCE AND FREIGHT - COSTO, SEGURO Y FLETE: Los 
compromisos adquiridos conforme al término anterior, se adicionan con la 
contratación y pago del flete y el seguro hasta puerto de destino por parte del 
vendedor. 
En complementación a las consideraciones sobre las posibilidades de 
aprovechamiento de los incentivos, el exportador debe conocer las preferencias, 
sean éstas totales o parciales, que se obtienen para sus productos en el mercado 
de destino. Lo que será de gran utilidad en las negociaciones con el comprador 
potencial, puesto que se pueden ofrecer como ventajas comparativas con 
productos originarios de otros países 
En general, los productos colombianos obtienen preferencias totales o parciales 
en los siguientes esquemas: (Tabla 2) 
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Tabla 2. Mercados con exenciones o preferencias arancelarias 
COMUNID 
AD 
ANDINA 
PROGRAM 
A DE 
LIBRE 
COMERCI 
O CON: 
ALADI 
ASOCIACIÓN 
LATINOAMERICAN 
A DE 
INTEGRACIÓN 
ACUERDOS DE 
SGP 
SISTEMA 
GENERALIZAD 
O DE 
PREFERENCIA 
S 
ATPA 
LEY DE 
PREFERENCIA 
S 
ARANCELARIA 
S P5NDINAS 
PEC 
PROGRAMA 
ESPECIAL 
DE 
COOPERACI 
ON 
ALCANCE Otorgan Ley del La Unión 
PARCIAL CON: preferencias: Congreso de los Europea 
Venezuel Estados Unidos otorga 
a Brasil, Panamá AELI que otorga preferencias a 
Ecuador Paraguay, Cuba y ASOCIACIÓN preferencias a los productos 
Bolivia 
Perú 
Uruguay EUROPEA DE 
LIBRE 
COMERCIO 
los productos 
colombianos, 
con exclusión 
colombianos, 
con una 
cobertura 
ACUERDOS DE de: mucho más 
COMPLEMENTACI 
ÓN ECONÓMICA 
CON: 
Noruega, 
Suiza, Suecia 
Austria, 
Portugal e 
Atún en lata 
Azúcar 
Petróleo y su 
amplia que la 
del SGP, 
entre los 
productos 
Argentina y Islandia derivados excluidos 
Chile Cubiertas de están: 
piso 
TRATADO DE EUROPA Textiles y Banano 
LIBRE COMERCIO ORIENTAL: prendas de fresco 
G3 vestir (no Fresas 
CON: Bulgaria todas) Limones 
Hungría Calzado Caballos 
Venezuela y 
México 
Checoslovaquia 
y 
Polonia 
Mechas y 
Tejidos de 
vidrio 
vivos 
Mulas 
vivas 
CARICOM 
Colombia y la 
Comunidad del 
Caribe 
UNIÓN 
EUROPEA: 
Alemania 
Austria 
Bélgica 
Ropa de 
cama 
Burros 
vivos 
Carnes 
procesadas 
Productos 
lácteos 
Dinamarca Vainilla 
España Clavo 
Finlandia (especias) 
Francia Semilla de 
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Grecia arroz 
. Holanda 
Inglaterra e 
Irlanda 
Italia 
Luxemburgo 
Portugal 
Suecia 
OTROS - 
PAISES: 
Japón 
Canadá 
CEI 
Comunidad de 
Estados 
Independientes 
(Ex URSS) 
EXPORTACIONES 
0.5.1.5 Plan Estratégico Exportador4. Después de un análisis de la política 
y un debate de cómo implementarla, la Ministra de Comercio Exterior formuló la 
primera versión del Plan Estratégico Exportador en diciembre de 1998. Al finalizar 
el primer trimestre de 1999, ya se contaba con un plan concertado con el sistema 
de comercio exterior y la totalidad de las entidades .públicas que tienen relación 
con el sector y con el sector privado. 
4 MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR. Plan Estratégico Exportador. VVVVVV. MMINCOMEX. Co.Gov. 1998. 
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En julio de 1999, el Presidente Pastrana, en el marco del Primer Encuentro para la 
Competitividad y Productividad - Colombia Compite, hizo entrega oficial del 
documento del Plan Estratégico. 
Exportador que en su primera etapa se fijo como meta para diciembre del año 
2002 duplicar las exportaciones nacionales, apoyadas en el crecimiento de las 
exportaciones no tradicionales. 
Durante 1999 el Plan se fortaleció mediante la identificación de programas y 
proyectos para cada una de las estrategias lo que ha permitido además de la 
asignación de responsables, una mayor institucionalización del mismo. A 
continuación se presentan los logros del Plan Estratégico Exportador, alcanzados 
a 31 de enero de 2000, por objetivos y estrategias. 
OBJETIVO 1. Aumentar Y Diversificar La Oferta Exportable De Bienes Y 
Servicios En Función De La Demanda Mundial. Este objetivo está construido a 
partir de las siguientes estrategias: 
1 Desarrollar una agresiva inteligencia comercial en función de la 
demanda mundial y la oferta interna. 
Lograr mayor eficiencia de los mecanismos de promoción y estímulo de 
las exportaciones. 
Adelantar con criterio estratégico negociaciones comerciales. 
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Articular las políticas sectoriales con la política de comercio exterior. 
Apoyar la calidad, la adecuación y la innovación tecnológica. 
OBJETIVO 2. lncentivar E Incrementar La Inversión Extranjera Para Fomentar 
Directa O Indirectamente
. 
 Las Exportaciones. Reconoce la importancia de la 
inversión extranjera directa para Colombia como mecanismo para impulsar el 
desarrollo del aparato productivo y las exportaciones. 
Dada la relevancia de la inversión extranjera directa _para Colombia, se han 
establecido 5 estrategias encaminadas a incentivar, promocionar y atraer mayor 
inversión al país. Las estrategias definidas son: 
Crear un ambiente de negocios más atractivo para la inversión extranjera. 
Modernizar el marco institucional responsable de incentivar y promover la 
inversión extranjera. 
Unificar y adecuar la normatividad vigente para generar un entorno jurídico 
estable y transparente. 
Generar estímulos a la inversión extranjera. 
Adelantar un esfuerzo sistemático y permanente de promoción a la 
inversión extranjera. 
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OBJETIVO 3. Hacer Competitiva La Actividad Exportadora. Este objetivo 
busca facilitar la actividad productiva en general y exportadora en particular, 
eliminando los obstáculos que generan sobrecostos a la misma. Las estrategias 
definidas son: 
1 Suprimir y agilizar los trámites relacionados con el comercio exterior. 
z. Facilitar el acceso a recursos financieros para las empresas 
exportadoras. 
Flexibilizar el régimen laboral. 
Desarrollar una infraestructura de apoyo al comercio exterior acorde con 
los estándares internacionales. 
OBJETIVO 4. Regionalizar La Oferta Exportable. La competitividad del país 
debe ser regional, para lo cual se deben fortalecer las regiones colombianas, que 
son la columna vertebral del plan exportador. Para cada región se debe identificar 
su vocación exportadora e impulsar su desarrollo, por medio de la creación de 
ventajas competitivas relacionadas con su capacidad productiva. 
0.5.1.6 Comités Asesores Regionales de Comercio Exterior (CARCES). La 
Ley 7 de 1991 y los artículos 7, 35, 36, 37 del Decreto 2350 de 1991, crea los 
Comités Asesores Regionales de Comercio Exterior (CARCES), como 
instrumentos de coordinación y enlace entre el sector privado y el gobierno para 
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facilitar el intercambio de iniciativas, información y elaboración de propuestas 
sobre programas globales, estrategias de comercio exterior y ejecución de las 
actividades comerciales para fortalecer las regiones del país. 
Los CARCES tienen por finalidad facilitar el desarrollo de una cultura exportadora, 
por medio de la identificación de la vocación_productora regional, .y el trabajo 
coordinado entre el sector privado y público, con el objeto de identificar la solución 
a los distintos problemas en esta materia a fin de lograr una competitiva actividad 
propias Comercio Exterior en las regiones. 
Son entes constituidos por representantes de los sectores privado y público, 
relacionados con la economía regional en aspectos tales como la producción, 
financiación y promoción de actividades_pro_pias del Comercio Exterior. 
0.5.2 Estado De Desarrollo O Antecedentes. "El período de bajo crecimiento por 
el que atraviesa la economía colombianas y sus consecuencias especialmente 
intensas en el desempeño empresarial y en la generación de empleo, han 
reactivado el debate sobre la formulación de una_política de desarrollo_productivo 
con énfasis en el mercado internacional. El diseño de esta política debe favorecer 
la adaptación del sector empresarial colombiano a los retos y oportunidades que 
se derivan de los nuevos esquemas de organización industrial y del mayor grado 
de competitividad que debe alcanzarse en el contexto internacional. 
5 MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR. Plan Estratégico Exportador. VVVVW. MMINCOMEX. Co.Gov. 1998. 
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La premisa de insertar el aparato productivo colombiano en la economía mundial, 
responde a una de las estrategias del Plan Nacional de Desarrollo "Cambio Para 
Construir la Paz", el cual busca entre otros, el incremento de la oferta productiva 
exportable, lo que permitirá consolidar patrones de internacionalización 
sostenibles a mediano y largo plazo. 
La diversificación de la oferta exportable de bienes y servicios se hará no 
solamente a través del crecimiento de los actuales sectores exportadores, sino 
también estimulando la generación de nuevos productos y servicios exportables. 
Las transformaciones de política deben surtir efecto tanto en el ámbito de lo 
productivo como en el entorno competitivo e institucional. Para tal propósito, se 
hace necesario diseñar mecanismos de articulación de las instituciones que 
promuevan una adecuada gestión de los recursos públicos hacia modalidades de 
intervención estatal que disminuyan los costos de transacción asociados con la 
actividad exportadora. La estrategia de articulación institucional servirá para 
avanzar en el proceso de racionalización y reestructuración de las entidades del 
gobierno encargadas del diseño, ejecución y seguimiento de los instrumentos de 
apoyo de la política comercial, industrial y tecnológica en el país. 
Para el cumplimiento de las metas se apoyarán áreas de mejoramiento de la 
productividad y competitividad empresarial, tales como la formación del recurso 
humano, la profundización del sector financiero y la ampliación de la base e 
infraestructura tecnológica del país. 
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Simultáneamente, se aplicará una política que asigne los recursos del Estado 
hacia la consolidación de una infraestructura moderna e integral, en la que será 
fundamental laparticipación del sector_privado. En_particular, se ampliará la malla 
vial, se reactivarán las vías férreas y se incentivará la modernización de la 
infraestructura aeróportuaria y portuaria del país. 
En cuanto al sector energético, insumo básico para el sector productivo, se 
fortalecerán las acciones regulatorias que reduzcan las distorsiones en la 
estructura de precios y que conduzcan a una mejora en la calidad y prestación del 
servicio, estimulando la participación del sector privado en la _generación y 
distribución de energía. En materia de telecomunicaciones como infraestructura 
indispensable para la competitividad en negocios internacionales, se buscará, 
entre otros, la ampliación de la cobertura nacional. 
Por último, la estrategia de desarrollo y estímulo a la actividad productiva y 
exportadora debe conducir a contrarrestar los desequilibrios en el desarrollo 
regional que han caracterizado la estructuraproductiva nacional. 
Como se menciona en las bases para el plan de desarrollo exportador (Ministerio 
de Comercio Exterior, 1998), el Cambio para construir la paz incorporará los 
planes regionales de exportación, elaborados con un horizonte de tiempo de diez 
años por las empresas con la participación de los gremios y las cámaras de 
comercio, las alcaldías y las gobernaciones, bajo la coordinación del Ministerio de 
Comercio Fxterior. __En _este qPntido _el Plan _Narionl de _D_esarralk) _orientará su 
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gestión hacia la promoción de regiones costeras y fronterizas con particular 
énfasis en el Caribe colombiano, considerando su privilegiada posición estratégica 
como plataforma exportadora de bienesy servicios". 
"La baja capacidad de la gran empresa para generar empleo se explica por la alta 
relación capital - trabajo con que viene operando después de la apertura 
económica, la cual conduce a altos niveles relativos de productividad laboral que 
les permite papar salarios altos a pocos obreros bien calificados." 
Frente a esta realidad las PYMES ofrecen interesantes posibilidades dada la 
mayor flexibilidad con que pueden operar y la relación capital - trabajo que las 
caracteriza. Sin embargo, adolecen de problemas estructurales determinados por 
la baja calificación del recurso humano, las limitaciones tecnoló_gicas y de acceso 
a bienes de capital, la falta de control de calidad, el limitado acceso a recursos 
financieros, la reducida inserción en los mercados y la baja capacidad de_gestión 
empresarial. 
Desde esta perspectiva, las PYMES se constituyen en eje fundamental para 
diversificar 
_y ampliar la oferta exportable y el empleo. Para ello se debe estimular 
la operación de sistemas de pequeñas y medianas empresas que mediante 
subcontratación puedan ampliar fácilmente la capacidad productiva de las 
empresas exportadoras. 
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La modernización e incorporación de nuevas tecnolo_gías en los procesos 
productivos serán factores estratégicos para consolidar a las PYMES y lograr su 
vinculación con los mercados internacionales. 
En este sentido, se está apoyando el desarrollo de programas como el de 
certificación de la calidad bajo norma ISO 9000, cuyo objetivo es lograr que en los 
próximos tres años 500 empresas exportadoras o potencialmente exportadoras del 
país, obtengan certificación con reconocimiento internacional en sistemas de 
aseguramiento de calidad (ISO 9000, HACCP, BMP, ISO 14000.); y el programa 
EXPOPYME, el cual otorga a las PYMES un apoyo integral y dirigido para 
posicionar exitosamente sus productos en los mercados extranjeros, su objetivo es 
lograr que cada empresa tenga su PLAN EXPORTADOR, herramienta diseñada 
para guiar e impulsar al empresario a exportar por sí mismo, proyectando sus 
metas de exportación. 
Así mismo, el Gobierno estábleció un acuerdo en competitividad6 en el sector 
bananero, en la ciudad de Bogotá, D.C., el pasado 5 de diciembre de 2000 en el 
cual aseguró, que, para el año 2010 la cadena _productiva del plátano de Colombia 
será reconocida a nivel mundial por la excelente calidad e innovación de sus 
productosy la seriedad de sus compromisos comerciales. 
6 RAMÍREZ, Martha Lucía. http://www.colombiacompite.com.co/ 2000. 
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Así lo afirmó el ministro de Agricultura y Desarrollo Rural, al protocolizar la firma 
del acuerdo de competitividad de este producto, suscrito con productores, 
industriales, comercializadores. 
Para el logro de la visión de largo plazo se establecieron líneas estratégicas de 
acción, con sus respectivos proyectos y metas contempladas dentro del respectivo 
acuerdo que se financiarán con los recursos destinados para la cadena 
hortifrutícola, dentro del Pro_grama de Oferta Agropecuaria (PROAGRO), que 
ascienden a 7.500 millones de pesos. 
0.5.3 MAICO LEGAL 
0.5.3.1 Ley 590 De 2000 (Ley MIPYME) 
Objetivos de la Ley. La presente ley tiene por objetivos: 
a) Promover el desarrollo integral de las micro, pequeñas y medianas empresas 
en consideración a sus aptitudes para la generación de empleo, el desarrollo 
regional, la integración entre sectores económicos, el aprovechamiento productivo 
de pequeños capitales y teniendo en cuenta la capacidad empresarial de los 
colombianos. 
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Estimular la formación de mercados altamente competitivos mediante el 
fomento a la permanente creación y funcionamiento de la mayor cantidad de 
micro, pequeñas y medianas empresas, -MIPYMES-. 
Inducir el establecimiento de mejores condiciones de entorno institucional para 
la creación _y operación de micropequeñas y medianas empresas. 
Promover una más favorable dotación de factores para las micro, pequeñas y 
medianas empresas, facilitando el acceso a mercados de bienes 
. y servicios, tanto 
para la adquisición de materias primas, insumos, bienes de capital, y equipos, 
como para la realización de sus productos y servicios a nivel nacional e 
internacional, la formación de capital humano, la asistencia para el desarrollo 
tecnológico y el acceso a los mercados financieros institucionales. 
Promover la permanente formulación, ejecución y evaluación de políticas 
públicas favorables al desarrollo y a la competitividad de las micro, _pequeñas y 
medianas empresas. 
Señalar criterios que orienten la acción del Estado y fortalezcan la coordinación 
entre sus organismos; así como entre estos y el sectorprivado, en la _promoción 
del desarrollo de las micro, pequeñas y medianas empresas. 
Coadyuvar en el desarrollo de las organizaciones empresariales, en la 
generación de esquemas de asociatividad empresarial y en alianzas estratégicas 
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entre las entidades públicas _y privadas de apoyo a las micro, pequeñas y 
medianas empresas. 
Apoyar a los micro, pequeños y medianos productores asentados en áreas de 
economía campesina, estimulando la creación _y fortalecimiento de MIPYMES 
rurales. 
Asegurar la eficacia del derecho a la libre y leal competencia para las 
MIPYMES. 
Crear las bases de un sistema de incentivos a la capitalización de las micro, 
pequeñasy medianas empresas. 
Clasificación De Las Empresas. Para todos los efectos, se entiende por micro, 
pequeña x mediana empresa, toda unidad de explotación económica, realizada 
por persona natural o jurídica, en actividades empresariales, agropecuarias, 
industriales, comerciales o de servicios, rural o urbana, que responda a los 
siguientes parámetros: 
1. Mediana Empresa: 
Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200) 
trabajadores. 
Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) y quince mil (15.000) 
salarios mínimos mensuales legales vigentes. 
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2. Pequeña Empresa: 
Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores. 
Activos totales por valor entre quinientos uno _(501) y menos de cinco mil 
(5.001) salarios mínimos mensuales legales vigentes. 
Microerppresa: 
Planta de personal no superior a diez (10) trabajadores. 
Activos totales por valor inferior a quinientos uno _(501) salarios mínimos 
mensuales legales vigentes. 
Para la clasificación, de aquellas micro, pequeñas y medianas empresas que 
presenten combinaciones de _parámetros de planta de personal y activos totales 
diferentes a los indicados, el factor determinante para dicho efecto, será el de 
activos totales. 
Los estímulos, beneficios, planes y programas consagrados en la presente ley, se 
aplicarán a los artesanos colombianos, y favorecerán el cumplimiento de los 
preceptos del plan nacional de igualdad de oportunidades para la mujer. 
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0.5.3.2 Normas IS07. Las actuales estrategias empresariales están 
estrechamente ligadas con la influencia del concepto "Calidad" que se extiende 
a los productos, las empresas y laspersonas. 
En TÜV Product Service se realizan actividades de Certificación de productos, 
Certificación de Sistemas de Calidad según normas de la Serie .1S0 9000 y 
Auditorias Medioambientales de la Serie ISO 14000, como un organismo 
acreditado para dichas tareas en más de 50 países, algunos de ellos considerados 
de gran potencial industrial en el mundo y pioneros en la aplicación de métodos y 
técnicas orientarla s_a laconsecución de la _calidad 
En las experiencias dadas hasta el momento en la implantación de las normas 
ISO, muchos directivos han comprendido la filosofía de fondo de la calidad y han 
emprendido un camino para la mejora continua, pero hay muchos que creen, 
equivocadamente, que sólo es necesario obtener la Certificación de Empresa 
Registrada para continuar siendo proveedores de otras empresas que se lo 
solicitan o para competir en un mercado que ya no se conforma con unas 
etiquetas de calidad en las cuales se afirma que todo está bien revisado. Este tipo 
de empresario o directivo pretende implantar la calidad pero sin tocar temas 
cruciales en las organizaciones. 
7 SENLLE, Andrés. ISO 900 en la Práctica. Reingeniería Humana. Barcelona, Ediciones Gestión 2000, S.A., 1996. pág. 11-
13. ISBN 84-8088-145-3 
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N9rmas ISO 140008. ISO 14000 es el nombre de una familia de normas 
ambientales. 
ISO 14000 significa una nueva generación de normas voluntarias para promover el 
comercio nacional e internacional en armonía con las normas voluntarias 
internacionales de protección del medio ambiente. 
La ISO 14000 es un intento de establecer una norma medioambiental. La 
Organización Internacional para la Normalización, algunas veces referida como 
ISO de Ginebra, Suiza, existe con la intención de establecer normas industriales 
voluntarias para el comercio internacional. Hasta la fecha, la organización ha 
creado miles de normas. 
El nacimiento de la ISO 14000 no fue un caso lineal. Es decir, no hubo una serie 
de sucesos identificables que propiciaron directamente su desarrollo. En realidad, 
realmente nació de un entorno que ya existía en los noventa. De hecho, hay tantos 
factores que influyeron en su desarrollo. 
En realidad, la norma internacional relativa a la gestión medioambiental fue el 
resultado de la demanda por _parte de la industria. El porqué la industria 
necesitaba una norma de este tipo se puede entender teniendo en cuanta las 
diversas condiciones que se daban al mismo tiempo. Estas condiciones hicieron 
. que fuera necesario abordar de una forma coordinada el tema del medio ambiente. 
8 CLEMENTS, Richard B. Guía Completa de las Normas ISO 14000. Barcelona, Ediciones Gestión 2000. 
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La ISO 14000 es un conjunto de normas que constituye un modelo uniforme para 
un sistema de gestión medioambiental. Esta familia de normas se ocupa de 
muchas crstianes relacionadas. con.elmedioambiente. 
Establece algunos lineamientos y similitudes comunes entre la administración 
ambiental y la administración de negocios para todas las MIPYME's sin importar 
su tamaño, actividad y ubicación geográfica 
Requisitos De La ISO 14000. Los requisitos principales para lo_grar una 
gestión ambiental acorde a ISO 14000 son: 
Establecer una _política, fijar objetivos y metas, desarrollar programas 
ambientales. 
Detectar los aspectos ambientales e identificar los impactos significativos. 
Documentar los.procesos_y definir los registros necesarios. 
Evaluar el sistema a través de auditorias internas. 
Implementar acciones correctivasy_preventivas — ciclo de mejoras. 
Auditoria de certificación a través de un organismo acreditado. 
Etiquetaje Ecológico (ISO — 14024) Conceptos Y Tipos De Etiquetas. El 
principal objetivo de las normas ISO 14024 es establecer las directrices generales 
que indicarán cómo elaborar un programa de etiquetaje medioambiental basado 
en una multiplicidad de criterios. En este momento es importante advertir que las 
normas delgrupo ISO 14020 no contemplan el uso de la etiqueta o sello de la ISO 
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14000. cuando observe su conformidad con la ISO 14001, el registrador emitirá un 
certificado de conformidad. 'Además, firmará un acuerdo contractual con su 
compañía relativo al uso del logo de la ISO 14000 y al timbre o sello de 
certificación del registrador. 
La ISO 14024 es realmente una buena guía para los gobiernos y entidades 
oficiales que deseen internacionalizar sus programas de etiquetaje ecológico o 
que deseen iniciarlos. La ISO 14024 no es una norma de la que la compañía sólo 
quiere conseguir un certificado. Muy al contrario, pretende servir como base para 
una sociedad que desee iniciar un programa de etiquetaje ecológico. Lo que una 
compañía debe conocer de esta norma son las expectativas que acompañarán a 
los programas que cumplan con esta norma. La ISO 14024 recomienda considerar 
las siguientes fases del ciclo de vida de un producto: 
Extracción de recursos. 
Producción. 
Distribución 
Utilización 
Recogida de desechos 
En otras palabras, se pude desarrollar una etiqueta ecológica para cada una de 
estas fases o una etiqueta separada para cada una de las fases. 
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0.5.3.2 Resolución 4240 Del 2000 Capítulo II (exportación definitiva) 
Artículo 225. Trámite de la. declaración de exportación. A la Solicitud de 
Autorización de Embarque y a la Declaración de Exportación Definitiva de las 
modalidades del régimen de exportación previstas en el presente Título, se les 
aplicará el procedimiento establecido para la modalidad de exportación definitiva 
tramitada como embarque único con datos definitivos, con las excepciones que se 
señalen para cada una de ellas 
Artículo 226. Declaración Simplificada de Exportación. Los requisitos y el 
diligencionamiento de la declaración simplificada de exportación se establecerán 
mediante instructivo y cartilla expedido por la Dirección de Impuestos y Aduanas 
Nacionales. 
Artículo 227. Planilla de Traslado. Sin perjuicio del cumplimiento de lo 
establecido en el artículo 279 del Decreto 2685 de 1999, cuando a ello hubiere 
lugar, para la salida desde una Zona Franca Industrial de Bienes y Servicios, o 
desde un depósito habilitado cuando se encuentre bajo control de la Aduana, el 
Usuario Operador o el empleado del depósito, según corresponda, deberá expedir 
una pia-nilla de traslado que ampare_ la mercancía que será objeto de traslado a la 
Zona Primaria Aduanera para su salida del territorio aduanero nacional. 
Artículo 234. Presentación de la Solicitud de Autorización de Embarque.  El 
declarante, previa la obtención de los vistos buenos y autorizaciones necesarias, 
presentará a la autoridad aduanera la Solicitud de Autorización de Embarque, 
78 
incorporando la información al sistema informático aduanero, o diligenciando y 
entregando a la administración aduanera donde se encuentre la mercancía, el 
formulario de Declaración de Exportación. 
Artículo 235. Formalidades de la Solicitud de Autorización. La autoridad 
aduanera a través del sistema informático aduanero, o por parte del funcionario 
competente, validará la información incorporada en la Solicitud de Autorización de 
Embarque, verificando que no se presente alguna de las causales de no 
aceptación previstas en el artículo 269 del Decreto 2685 de 1999, y tendrá en 
cuenta: 
Se acredite inscripción en el Registro Nacional de Exportadores, previsto en 
el Decreto 2681 de 1999, cuando ella se requiera, o fotocopia del NIT en los 
demás casos; 
Si el declarante es una Sociedad de Intermediación Aduanera, deberá 
constatar que su autorización ante la Dirección de Impuestos y Aduanas 
Nacionales se encuentre vigente y, además que esté debidamente autorizado por 
el exportador para intervenir en el trámite y proceso de exportación; 
Si el producto se encuentra sometido a vistos buenos o requisitos legales, 
establecidos por normas especiales, se deberá verificar el cumplimiento, en la 
forma allí señalada y de encontrarse conforme, verificará que la solicitud contenga 
los datos correspondientes a la autorización expedida a su nombre por el 
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Ministerio de Comercio Exterior en la Autorización Cupos de Exportación, cuya forma 
y contenido establecerá la eritidad competente, constatando además que dicha 
Autorización esté vigente y con saldo disponible. 
Artículo 236. Autorización de Embarque. 
 Una vez cumplidas las verificaciones 
anteriores, el sistema informático aduanero o el funcionario competente, procederá a - 
autorizar el embarque, asignándote número y fecha correspondiente y autorizando su 
impresión. Este documento se utilizará para llevar a cabo la diligencia de inspección. 
La autorización de embarque, de conformidad con el artículo 271 del Decreto 2685 de 
1999, tendrá una vigencia de un mes contado a partir de la fecha de su otorgamiento, 
vencido dicho término sin que hubiese realizado el embarque de la mercancía, el 
declarante- deberá iniciar nuevamente el trámite de la exportación, con la presentación 
de una nueva solicitud de Autorización de Embarque. 
Artículo 238. Inspección Física de la Mercancía.  La diligencia de inspección física 
de la mercancía deberá realizarse máximo dentro del día siguiente de su 
determinación y concluirse el mismo día de su iniciación. Para su práctica, el 
funcionario competente verificará los empaques y embalajes, reconocerá la 
mercancía, por sus características generales, la conformidad entre la información 
consignada en la Solicitud de Autorización de embarque y los documentos de soporte. 
Posteriormente consignará el resultado de su actuación en el sistema informático 
aduanero, en la Autorización de Embarque y el acta de inspección. 
En caso de presentarse diferencias entre la información contenida en la Autorización 
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de embarque y la mercancía inspeccionada, se procederá de acuerdo con lo 
establecido en el artículo 276.de1 Decreto 2685 de 1999. 
0.6 DISEÑO METODOLÓGICO 
0.6.1 Carácter De La Investigación. La presente Memoria de Grado fue un 
estudio de carácter informativo, documental, bibliográfico y analítico, con el fin de 
auscultar la situación legal, tributaria, beneficios y estímulos obtenidos a través de 
la creación de una empresa de exportación, que coadyuve a solventar la crisis de 
desempleo presentada en la ciudad de Santa Marta D.T.C.H., brindadas por el 
Gobierno Central, canalizados a través de los distintos organismos nacionales. 
0.6.2 Selección Y Medición De Las Variables 
0.6.2.1 Población y muestra. La población sobre la cual se ejecutó la Memoria de 
Grado, fueron las diferentes entidades encargadas de la legalización de una 
empresa (Cámara de Comercio, DIAN, Planeación Distrital, Salud Distrital, Sayco y 
Acinpro, Secretaría de Industria y Comercio) y de aquellas que son objeto en el 
proceso de exportación, tal es el caso del Ministerio de Comercio Exterior 
(MINCOMEX), directivas de la Zona Franca Industrial de Santa Marta. 
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0.6.2.2 Variables. Las variables analizadas y estudiadas en el desarrollo de la 
investigación fueron: 
Variable dependiente (X) 
Constitución deis empresa exportadora de plátano en el Distrito de Santa 
Marta. 
Variables independientes (Y) 
Aspectos legales y tributarios 
Beneficios ofrecidos por el Estado 
Estructura financiera 
Características del producto (materia prima) exigidas para exportación 
Mercado meta 
Proveedores. 
Normas de calidad establecidas para la exportación del producto (ISO de la 
serie 14000) 
0.6.3 Técnicas E Instrumentos Utilizadas En La Recolección De La 
Información. La técnica que fue utilizada durante la investigación consistió en 
- extraer la información del Plan Estratégico Exportador del Ministerio de Comercio 
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Exterior e j_gualmente la recopilación de toda la información que se manipula en las 
diferentes entidades encargádas de la legalización comercial y tributaria de las 
empresas que funcionan en el Distrito de Santa Marta, y en su defecto en las 
instalaciones de la Zona Franca Industrial de Santa Marta. 
0.6.4 Fuentesde información. Las_fuentas dP_información_utilizad.us_fueron: 
Primaria: La información primaria se tomó a través de encuestas y 
entrevistas con personal directivo y administrativo de la Zona Franca Industrial de 
Santa Marta, las directivas del MINCOMEX en Santa Marta, y los funcionarios 
encargados de expedir los respectivos certificados que permitan el funcionamiento 
de la empresa. 
Secundaria: La información secundaria se obtuvo mediante la consulta de 
libros, consultas a través de la Internet entrevistas, folletos, disquetes y 
publicaciones agroindustriales del Ministerio de Comercio Exterior, Proexport, 
Bancoldex, MINCOMEX, relacionados con el tema de estudio. 
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1 ASPECTOS ADMINISTRATIVOS Y LEGALES DE LA EMPRESA SOCIEDAD 
DE INVERSIONES ARANDA — SÁNCHEZ & COMPAÑÍA LTDA. 
1.1 ASPECTOS ADMINISTRATIVOS 
1.1.1 Nombre De La Empresa. SOCIEDAD DE INVERSIONES ARANDA — 
SÁNCHEZ & COMPAÑÍA LTDA. 
1.1.2 Razón Social De La Empresa. Exportación Definitiva de la fruta del Plátano. 
1.1.3 Propietarios. Los propietarios de la empresa Sociedad De Inversiones 
Aranda — Sánchez & Compañía Ltda., son los señores: 
TOMÁS EMILIO ARANDA MEDINA 
JOSÉ JAVIER SÁNCHEZ MEDINA 
84 
85 
1.1.4 Domicilio. El domicilio principal de la empresa será la ciudad de Santa 
Marta, D.T.C.H., capital del departamento del Magdalena y sus oficinas principales 
funcionarán _en Lin local. ubicado _en _la calle 18 __6 
1.1.5 Recursos De La Empresa 
1.1.5.1 Recurso humano. El capital humano de la empresa Sociedad De 
Inversiones Aranda — Sánchez & Compañía Ltda., estará constituido de la 
siguiente manera: 
PERSONAL DIRECTO 
Administrativo 
Gerente 1 
Director Comercial 1 
Nivel Técnico 
Secretaria 1 
Auxiliar Administrativo 1 
Nivel Operativo 
Mensajero 1 
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Servicios (Generales _2 
Conductor 1 
PERSONAL INDIRECTO 
Para el desarrollo eficiente en el mercadeo del producto, la Sociedad De 
Inversiones Aranda — Sánchez & Compañía Ltda., requerirá del servicio del 
siguiente personal indirecto: 
3 Asésores Comerciales 
1 Asesor Legal 
1.1.5.2 Recursos financieros. Los recursos financieros con los cuales se cuenta 
para la creación y desarrollo de la empresa Sociedad De Inversiones Aranda — 
Sánchez & Compañía Ltda., es de Veintiún Millones de pesos ($21'000.000) en 
moneda legal, aportes en efectivo realizado por los socios; Así como también se 
solicitará ante Bancoldex un crédito por Treinta Millones de pesos ($ 30'000.000) 
para la adquisición de los equipos necesarios para el montaje de la empresa 
exportadora de Plátano, en la Zona Franca Industrial y Comercial de Santa Marta. 
1.1.5.3 Recursos tecnológicos. Los recursos de carácter tecnológico o logístico 
con los cuales contará la empresa para su normal desarrollo son los siguientes: 
Sistemas De Información Computarizada 
Equipo COMPUTADOR COMPLETO 
Marca _COMPAQ_P_RESARJO 5000 1 a 
Capacidad 30 GB 
Memoria Ram 128_MB 
Procesador Duron 850 MHZ 
Monitor 15" 
Impresora Epson Stylus Color 777 
Scanner _HP_340.0 
Sistema de Comunicación 
Línea Teléfónica 
Fax 
1.1.6 Direccionamiento Estratégico 
1.1.6.1 Misión. Satisfacer al máximo el mercado nacional e internacional del fruto 
del Plátano de óptima calidad, con todas las condiciones técnicas y normas de 
calidad ISO 14000 y subsiguientes, al igual que con un recurso humano 
especializado en el área y con las mejores relaciones interpersonales. 
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1.1.6.2 Visión. Posicionar a la empresa en el primer lugar del fruto del plátano 
en el mercado nacional e internacional, utilizando los mejores mecanismos de 
promoción y comercialización (comercio electrónico), previa obtención de una 
información clara, veraz y concisa, a través de una inteligencia de mercados, y/o 
sistemas de información computarizada (Internet) 
1.1.6.3 Principios. Los principios establecidos en el normal desarrollo de las 
actividades empresariales de la Sociedad De Inversiones Aranda— Sánchez & 
Compañía Ltda., son: 
Calidad: Brindar un producto de optimas condiciones, de acuerdo con las 
exigencias técnicas presentadas por los mercados nacionales y extranjeros. 
Liderazgo: Posicionar a la empresa, producto y subproductos en el primer 
lugar de preferencia de los consumidores. 
Sostenibilidad: Permanecer en el mercado y consolidamos en el mismo. 
Planeación: Diseñar estrategias que permitan mantener competitivamente 
a la empresa en el mercado. 
Eficiencia: Brindar un excelente producto a menores costosy en el tiempo 
estipulado. 
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Servicio al Cliente: Brindar todas las_garantías en PRE y POST venta a 
los clientes y usuarios tanto nacionales como internacionales. 
Creatividad: Se contará con un recurso humano capaz degenerar lluvias 
de ideas empresariales, que se traduzcan en una mayor diversificación del 
producto. 
1.1.6.4 Valores. Los valores establecidos en el normal desarrollo de las 
actividades empresariales de la Sociedad De Inversiones Aranda— Sánchez & 
Compañía Ltda., son: 
Cooperación: Prestarse para el beneficio común, para así lograr los 
objetivos trazados. 
Constancia: Atender en forma persistente las obligaciones con el fin de 
darle continuidad. 
Responsabilidad: Poner la vocación en lo que se hace par que resulte lo 
más perfecto posible. La dedicación y el interés máximo otorgado al 
cumplimiento de sus deberes y funciones. 
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Laboriosidad: Eficiencia en las tareas 
Respeto: Establecer normas de comportamiento para los empleados y 
directivos, esto traerá consigo buen entendimiento entre las partes y 
redundará en beneficio_para la empresa. 
Compromiso: Entendido como la identidad de las personas con las 
políticas, objetivos, metas_y estrategias de desarrollo de la empresa. 
Cumplimiento: Atender en forma seria los compromisos que se adquieren, 
para que la empresa_pueda_ganarse un buen nombre frgood will) 
1.1.7 Slogan. 
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Vit. gran.: Compknotto.larit abl Viene Odak„ 
1.1.8 Logotipo 
Figura 1. Logotipo Empresa exportadora de plátano Sociedad de Inversiones 
Aranda — Sánchez & Compañía Ltda. 
1.2 REQUISITOS LEGALES GENERALES PARA LA EXPORTACIÓN. 
Los requisitos legales generales exigidos para exportar son los siguientes: 
Estar inscritos en el REGISTRO NACIONAL DE EXPORTADORES. Por 
medio del Artículo 69 de la Ley 6 del 30 de junio de 1.992, se adicionó el Artículo 
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507 del ESTATUTO TRIBUTARIO, con el objeto de crear un REGISTRO 
ESPECIAL PARA LOS EXPC5RTADORES: 
"Artiículo 1°: A partir del lo. de enero de 1.993, constituirá requisito indispensable 
para los exportadores, solicitantes de devoluciones o compensaciones por los 
saldos del impuesto sobre las ventas _generados por operaciones efectuadas 
desde tal fecha, la inscripción en el REGISTRO NACIONAL DE 
EXPORTADORES
. 
 previo a la realización de las operaciones que dan derecho a 
devolución". 
Por medio de la Resolución 437 del 1. de abril de 1.993 del MINCOMEX se 
estableció el siguiente procedimiento_para la inscripción: 
- Solicitud del formulario de inscripción. Se solicita en las Oficinas 
Seccionales o Regionales del MINCOMEX el formulario denominado 
"REGISTRO NACIONAL DE EXPORTADORES". 
- Inscripción en el Registro Nacional de Exportadores. Ante la Oficinas 
mencionadas, se presenta el formulario diligenciado en todas sus partes, 
adjuntando: 
Fotocopia autenticada del NIT O CC, 
Original del Certificado de Existencia y Representación Legal o Registro 
Mercantil, expedido por la Cámara de Comercio del lugar donde se 
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encuentra domiciliada la sede principal de actividades de la sociedad o 
persona natural, con fécha de expedición no mayor a tres meses a la fecha 
en que se presente el formulario. 
Estar inscrito ante la DIAN 
Poseer el Certificado de Uso de Suelo Expedido por la Secretaría de 
Planeación del Distrito o de la ciudad donde se encuentre establecido el " 
ente económico. 
Poseer el Certificado de Salud, donde conste el perfecto estado sanitario de 
las instalaciones_ y de los bienes y/o servicios allíproducidos, ex_pedido por 
la Secretaría de Salud de la ciudad o del Distrito. 
Tener el Certificado de Se_guridad, expedida por la respectiva entidad 
(Cuerpo de Bomberos Voluntarios), de la ciudad. 
Tener Certificado de Cancelación de los Derechos de Autor ante la 
respectiva oficina (Sayco-Acimpro). 
Estar inscrito ante la Secretaría de Hacienda y Crédito Público de la 
respectiva localidad, con el fin de cancelar todos los impuestos 
concernientes a la Industria y Comercio, que se generen de acuerdo a la 
actividad económica del ente. 
El MINCOMEX procede a efectuar la inscripción de conformidad con los 
requisitos exigidos, devolviendo al usuario dos copias del registro, una para su 
archivo y la otra 
.
para remitirla a la Administración de Impuestos antes de 
efectuar la exportación, con el objeto de solicitar luego de la exportación la 
devolución del impuesto sobre las ventas. 
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De acuerdo al Artículo 3o. de la Resolución 437 de 1993, el registro tiene validez 
por un año contado a partir de la fecha de su inscripción. 
El Artículo 430. del Decreto 2076 del 23 de diciembre de 1992 establece que "la 
renovación del registro será anual y deberá efectuarse en las fechas que para el 
efecto seña le _el _Gobierno Nacional" 
1.2.1 Minuta De Constitución De La Empresa 
M IN UTA,DE_C_ONSTITUCION 
EMPRESA EXPORTADORA DE PLÁTANO 
SOCIEDAD DE INVERSIONES ARANDA — SÁNCHEZ & COMPAÑÍA LTDA. 
Entre los suscritos a saber: TOMÁS EMILIO ARANDA MEDINA, varón, mayor de 
edad, con domicilio en la ciudad de Santa Marta e identificado con número de 
cédula 7'142.454 de Santa Marta, de profesión Economista, JOSÉ JAVIER 
SÁNCHEZ MEDINA, varón, mayor de edad, con domicilio en la cuidad de Santa 
Marta, e identificado con la cédula 85.471.669 de Santa Marta, con profesión 
Economista, GUEDY GERMAN MAESTRE AVILA, varón, mayor de edad, 
domicilio en la cuidad de Santa Marta e identificado con la cédula 85.461.677 de 
Santa Marta, de profesión Administrador de Empresas; Quienes en pleno uso de 
sus voluntades, poderes y facultades legales, hemos acordado la constitución de 
la presente comercializadora para la realización y ejecución de programas 
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gubernamentales de incentivos a la exportación, de acuerdo en lo establecido en 
el Decreto 2685 del Nuevó Estatuto Aduanero y los Acuerdos De Comercio 
expedido por el Ministerio de Comercio Exterior _(MINCOMEX), establece las 
siguientes clausuras: PRIMERO-OBJETO- La presente comercializadora tiene por 
objeto la promoción, ejecución y _posterior exportación de productos derivados del 
Plátano, siguiendo las directrices del Gobierno Nacional-y de las normas sugeridas 
por el Gobierno Norteamericano y los miembros de la Comunidad Económica 
Europea, que son nuestro principal mercado objetivo, al cual vamos a dirigir 
nuestras exportaciones. PARAGRAFO- La Sociedad De Inversiones Aranda — 
Sánchez & Compañía Ltda. se beneficiará de los distintos programas de incentivos 
a las exportaciones que tienen como objetivo principal promover, diversificar y 
desarrollar la oferta exportable como motor de crecimiento económico. 
SEGUNDA- DENOMINACIÓN- La presente Sociedad De Inversiones Aranda — 
Sánchez & Compañía Ltda. sigla que se utilizará para todas las actuaciones 
públicas y privadas. TERCERA- VALOR Y FINANCIACIÓN- El valor de la presente 
Sociedad es determinado, por un monto de Cincuenta y Un Millones de pesos, 
donde Treinta Millones de pesos ($30'000.000) en moneda legal, serán financiado 
por préstamo solicitado ante el Banco de Comercio Exterior (Bancoldex), y los 
Veintiún Millones de Pesos ($ 21000.000) restantes serán aportes propios de los 
socios. CUARTA- DURACION- La duración de la Comercializadora será por un 
periodo de quince años, contados a partir de nuestro primer embarque, pero podrá 
prorrogarse o darse por terminado anticipadamente, sí a así, lo determinan por 
acuerdo los accionistas o por haberse cumplido el objeto de la Comercializadora. 
QUINTA- APORTES DE LOS ACCIONISTAS- Los aportes de los accionistas 
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estarán representados en dinero, servicios, trabajo, asistencia técnica, _gestión ,y 
en general toda obligación cíe hacer o dar a cargo de los accionistas, distribuidos 
de la siguiente manera: TOMAS EMILIO ARANDA MEDINA; aporta Siete Millones 
de pesos ($7'000.000) Moneda legal, además de aportar su capacidad laboral y 
conocimiento profesionales en el ramo de la Economía a la Sociedad. José Javier 
Sánchez Medina; aporta Siete Millones de pesos ($7'000.000) Moneda legal, 
además de aportar su capacidad laboral y conocimiento profesionales en el ramo 
de la Economía a la Sociedad. GUEDY GERMAN MAESTRE AVILA; aporta Siete 
Millones de pesos ($7'000.000) Moneda legal, además de aportar su capacidad 
laboral y conocimiento profesionales en el ramo de la Administración, a la 
Comercializadora. SEXTA- UTILIDADES Y PÉRDIDAS- Los socios participarán 
en las utilidades y las pérdidas de la siguiente forma: TOMAS EMILIO ARANDA 
MEDINA, participará en un 33.33%, que se dividirá en un 16.66% de utilidades y 
pérdidas ordinarias y en un 16.66% de utilidades preferenciales. JOSÉ JAVIER 
SÁNCHEZ MEDINA, que participará en un 33.33%, porcentaje que se dividirá en 
un 16.66% de utilidades y pérdidas ordinarias y un 16.66% de utilidades 
preferenciales. GUEDY GERMAN MAESTRE AVILA, participará en un 33.33%, 
porcentaje que se dividirá en un 16.66% de utilidades .y pérdidas ordinarias .y un 
16.66% de utilidades y pérdidas preferenciales. PARAGRAFO- Los excedentes y 
utilidades representados en bienes raíces se dividirán en partes iguales para cada 
uno de los accionistas. SEPTIMA- RESPONSABILIDADES- En las obligaciones y 
deberes derivadas de la Sociedad De Inversiones Aranda — Sánchez & Compañía 
Ltda.", la responsabilidad será solidaria entre todos y cada uno de los 
participantes. OCTAVA- REPRESENTACIÓN LEGAL- Se acuerda nombrar como 
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representante legal de la Sociedad a LAURA MARCELA GIL VILLAR, con cédula 
de ciudadanía 36.668.902 ¿e Santa Marta quien para todos los efectos legales 
representará a la Sociedad durante un período de un año, prorrogable de acuerdo 
a su rendimiento en el cargo. NOVENA- DISTRIBUCIÓN ORGANIZACIONAL- La 
constitución Organizacional de la La Sociedad De Inversiones Aranda — Sánchez 
& Compañía Ltda.", queda constituida de la siguiente forma: Gerente General: 
LAURA MARCELA GIL VILLAR, Director Financiero: GUEDY GERMAN 
MAESTRE AVILA Director Administrativo: JOSÉ JAVIER SÁNCHEZ MEDINA. 
DECIMA- DOMICILIO- El domicilio de la Comercializadora es en el Distrito, 
Turístico, Cultural e Histórico de la Ciudad de Santa Marta, pero podrá tener 
agencias en otras ciudades y municipios. Para constancia se firma en el Distrito, 
Turístico, Cultural e Histórico de la Ciudad de Santa Marta por lo que participarán 
en la Sociedad desde él 02 de Enero del 2002. 
TOMAS EMILIO ARANDA MEDINA JOSÉ JAVIER SÁNCHEZ MEDINA 
CC: 7'142.454. de Santa Marta CC: 85'465.251. de Santa Marta 
GUEDY GERMAN MAESTRE AVILA 
CC. 85.461.6677 de Santa Marta 
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1.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA (ORGANIGRAMA) 
 GERENTE 
SECRE ARiA 
DIRECCIÓN COMERCIAL Mensajero 
Conductor 
Servicios 
Generales  Secretaria (Auxiliar Contable- Auxiliar  
Asesores Comerciales 
Internacionales  
Administrativo) 
Figura 2. Organigrama de la Empresa exportadora de plátano Sociedad de 
Inversiones Aranda — Sánchez & Compañía Ltda. 
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Secretaria 
Mensajero 
Conductor 
Servicios Generales 
Figura 4. Organigrama proyectado para la Empresa Exportadora de Plátano 
"Sociedad de Inversiones Aranda — Sánchez & Cía. Ltda. 
GERENTE 
SECRETARIA 
MERCADEO Y FINANZAS RECURSOS HUMANOS 
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Secretara (Auxiliar 
Contable- Auxiliar 
Administrativo) 
Asesores Comerciales 
Internacionales 
Fuente: Los autores. 
1.4 MANUAL DE FUNCIONES Y PROCEDIMIENTOS 
1. CARGO: GERENTE GENERAL 
PERFIL: Líder, conocimientos y manejo de personal, sistemas de información 
gerencial, con dinamismo y creatividad en la solución de conflictos empresariales 
en el ámbito nacional e internacional. Excelente manejo de relaciones 
internacionales y del idioma extranjero (ingles). 
REQUISITOS: 
Profesional en Economía Internacional o Administración de Empresas 
Especialista en Comercio Internacional. 
Experiencia mínima 2 años en el ramo 
Documentos de identidad, (Cédula, Libreta Militar), Certificado de antecedentes 
judiciales expedido por él DAS. 
FUNCIONES: 
Cumplir y hacer cumplir las normas establecidas en el reglamento interno de 
trabajo, así como en el de higiene y seguridad industrial. 
Velar por el cumplimiento de los objetivos y metas propuestas en el 
direccionamiento estratégico de la empresa. 
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Velar y resguardar los recursos de la empresa. 
Propender por el normal desarrollo de las actividades de la empresa. 
Brindar al máximo un ambiente y clima laboral a sus colaboradores. 
Establecer alianzas, convenios con los mercados nacionales e internacionales 
para la comercialización de los productos. 
Representar a la empresa ante los organismos nacionales e internacionales. 
Trazar estrategiasy políticas que permitan ser más com_petitiva y productiva a 
la empresa. 
Direccionar e implantar el trabajo en equipo o la cultura corporativa como 
estrategia para el desarrollo Organizacional de la empresa. 
Tomar decisiones que beneficien a la empresa. 
2. CARGO: SECRETARIA GENERAL 
PERFIL: Manejo de los sistemas de información gerencial, del idioma ingles, debe 
ser proactiva, con manejo total de principios de calidad, eficiencia y eficacia y 
valores de lealtad, compromiso y cumplimiento. 
REQUISITOS: 
Estudios en secretariado Ejecutivo-Bilingüe. 
Conocimiento .y manejo de computadoras. 
Excelentes relaciones públicas. 
Excelente presentación personal. 
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> Documento de identidad, certificado judicial expedidopor él DAS. 
FUNCIONES: 
> Rendir informes al Gerente General. 
Recepcionar documentos, cartas e información y hacerla llegar a su• 
destinatario. 
Transcribir documentos y cartas a solicitud de su jefe y remitirlos a su 
destinatario. 
Atender a los clientes o usuarios, brindándole un buen servicio. 
Tramitar quejas y reclamos ante cualquier eventualidad. 
3. CARGO: DIRECTOR MERCADEO Y FINANZAS 
PERFIL: Amplia experiencia en relaciones públicas internacionales, con dominio 
del idioma ingles, las finanzas y el mercado de productos alimenticios. 
REQUISITOS: 
Profesional en el área de Mercadeo y Finanzas, con especialización en 
relaciones internacionales o Profesional en Finanzas y Comercio Exterior. 
Experiencia mínima 1 año. 
Documentos de identidad, (Cédula, Libreta Militar), Certificado de antecedentes 
judiciales expedido ..por él DAS. 
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> Dominio de la legislación y convenios comerciales a escala internacional y 
nacional. 
FUNCIONES: 
> Rendir informe al Gerente General. 
> Formular estrategias y políticas de comercialización del producto en los 
mercados internacionales, que permitan el rápido posicionamiento de los 
mismos en _el mercado. 
> Aplicar estrategias que permitan la segmentación del mercado. 
> Propender por el desarrollo, crecimiento económicos rentable de la empresa. 
> Dar un manejo adecuado a los recursos financieros de la empresa. 
CARGO: AIDULIAR-CONTABLF  
Requisitos: 
Técnico en Contabilidad, Estudiante de Contaduría (Mínimo 6 semestres 
académicos) 
Secretaria Auxiliar Contable. 
Experiencia mínima un (1) año. 
Libreta Militar (Hombres), Certificado Judicial del DAS. 
Excelente presentación personal 
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Funciones: 
Revisar los comprobantes de ingresos y egresos mensuales. 
Revisar y ordenar el resumen de cuentas por pa_gar y por cobrar con sus 
respectivos soportes. 
Codifica!' la nómina quincenal y preparar el comprobante de contabilidad 
con su respectivo registro. 
Preparar el pago de los aportes parafiscales (Caja de compensación 
Familiar, ICBF_y SENA) 
Elaborar las liquidaciones cuando se presente el caso. 
Llevar los libros de bancos (manejo de chequeras) 
Manejar la caja menor. 
Re9.lizadas _conciliaciones .bancarias. 
CARGO: SERVICIOS GENERALES (ASEO — CAFETERÍA — MENSAJERÍA) 
Requisitos: 
Bachiller Titulado 
Libreta Militar (Hombres), Certificado Judicial del DAS. 
Curso de Mensajería del SENA 
Excelente presentación personal 
104 
Funciones: 
Mantener aseadas todas las dependencias de la empresa. 
Ofrecer a los clientes _(internos y externos) los diferentes tipos de refrigerios 
que tiene la empresa dispuestos para ello. 
Verificar que al final de cada jornada laboral, queden completamente 
cerradas las puertas y ventanas de la oficina. 
Recoger y distribuir los documentos fuera de la empresa. 
Realizar las consignaciones bancarias y cambio de cheques. 
DIVISIÓN COMERCIAL 
CARGO: DIRECTOR DE LA DIVISIÓN 
Requisitos: 
Profesional en Administración de Empresas con conocimientos en 
Marketing, Outsourcin_g. 
Profesional en Mercadeo y Finanzas. 
Libreta Militar (Hombres), Certificado Judicial del DAS. 
Visión clara en los negocios. 
Excelente presentación personal 
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Funciones: 
Rendir informe al Gerente General. 
Establecer alianzas con las empresas de los distintos sectores económicos 
de la ciudad para la colocación de capital humano oferente. 
Promocionar los servicios ofrecidos por la empresa. 
Identificar posibles nichos de mercado. 
Diseñar estrategias comerciales que permitan el posicionamiento 
competitivo de la empresa. 
CARGO: ASESOR COMERCIAL 
Requisitos: 
Bachiller titulado, con experiencia en ventas. 
Técnicos en Mercadeo y Ventas. 
Libreta Militar (Hombres), Certificado Judicial del DAS. 
Excelente presentación personal. 
Excelente presentación personal 
Funciones: 
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Rendir informe a su jefe inmediato. 
Promover y asesorar a los clientes o usuarios de los servicios de la 
empresa. 
Buscar nuevos nichos de mercado. 
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2 EL PR9nlICTO 
2.1 Plátano 
2.1.1 Nombre Científico: Musa paradisíaca 
2.1.2 Identificación del Producto. La fruta conocida como _plátano, cultivada a 
través de las regiones tropicales y subtropicales, es un primo distante del Banano, 
perteneciente al género Musa, que contiene alrededor de cuarenta especies 
diferentes. En su estado verde, el plátano es rico en almidones, que al madurarse 
se convierten en azúcares. 
El plátano se utiliza como alimento, tanto en estado verde como maduro. En 
estado verde el plátano puede freírse o rostizarse, hervirse o cocinarse al vapor; 
en su estado maduro el fruto puede hornearse y también freírse. 
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2.1.3 Variedades: Hartan y Dominico. 
2.1.4 Ecología. El plátano requierepara su cultivo temperaturas de entre 18°C y 
32°C y condiciones de preciPitación de 2,500 mm. anuales y altura de entre O y 
1,500 metros sobre el nivel del mar con característica de suelo franco - arenoso, 
franco limoso, y pH de entre 6.0 y 7.5. 
2.1.5 Características. Es una fruta de reproducción asexual directa, con un fruto 
largo encorvado, blanco, en forma de racimo (cabeza y gajos de plátano). 
2.1.5.1 Aspecto. Los, plátanos para la exportación deben estar enteros .y duros, 
exteriormente secos, limpios sin manchas ni grietas, no deben presentar rayas 
profundas, ni huellas de ataque de_plagas_y enfermedades. 
2.1.5.2 Desinfección. Al utilizar pesticidas para controlar cualquier amenaza de 
plaga, se deberá tener el mayor cuidado al seleccionar y escoger la técnica de 
aplicación a fin de no incurrir en riesgo de contaminación o adición de residuos 
tóxicos al plátano. Los residuos de pesticidas no deben exceder la tolerancia 
descrita en la norma nacional del país importador. En ausencia de alguna 
normativa sobre residuos de _pesticidas _por parte del país importador, se 
recomienda que dichos residuos no excedan las tolerancias descritas por el 
Comité del Codex Alimentarius sobre residuos de pesticidas de la Comisión 
conjunta FACVOMS, esto con la intención de garantizar condiciones sanitarias 
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confiables para la in_gesta por parte del consumidor final, y _garantizar la calidad 
mínima aceptable del producto panameño de exportación. 
2.1.5.3 Grados de Calidad de Plátanos Calidad Longitud Dorsal Peso en 
gramos: 
Especial 31 cm. o más 368.559. o más 
Primera 20 cm. a 30.99 cm 198.45 g a 368.3 g. 
SeQunda 15 cm. a 19.90 cm 141.75.Q a 198.2.g. 
Calidad Especial. Los plátanos de esta calidad además de reunir las 
características indicadas en los puntos 2.1.5.1 y 2.1.5.2, deberán estar bien 
formados, presentar coloración uniforme según su grado de madurez, pedúnculos 
(dedos) bien cortados .(no pueden ser arrancados ni retorcidos), y una longitud 
mínima de 31 cm. 
Calidad Primera. Los plátanos de esta calidad además de reunir las 
características indicadas en los puntos 5.1. y 5.2, deberán estar bien formados, 
presentar coloración uniforme según su grado de madurez, pedúnculos (dedos) 
bien cortados (no pueden ser arrancados ni retorcidos), y una longitud no podrá 
ser inferior a 20 cm. 
110 
Calidad Segunda. Además de cumplir con las características indicadas en 
los 2.1.5.1 y 2.1.5.2, el plátano deberá estar bien formados. Los plátanos de esta 
calidad podrán presentar solamente daños superficiales y no deberán presentar 
manchas entre las aristas. En principio este producto no reúne los requisitos para 
la exportación, y deberán tomarse todas las precauciones _(en especial las 
concernientes a pago de la mercadería) cuando el cliente extranjero, al que se le 
exporte, acepte esta calidad y sus riesgos inherentes. 
Tolerancias. Siempre y cuando el no cumplimiento con lo señalado en los 
puntos 2.1.5.1, 2.1.5.2 y 2.1.5.3.2, sean específicamente negociados con el 
importador, se permite una tolerancia máxima de un 5% de Plátanos que tengan el 
cuello roto o no cumplan con las especificaciones señaladas, siempre que los 
defectos no hagan impropio el fruto para el consumo humano. 
Consideraciones de Calidad. El producto para la exportación debe ser 
cuidadosamente seleccionado, entendiéndose que los racimos (cabezas de 
plátano y /gajos) se separarán en dedos (unidades), clasificándose _por su forma .y 
tamaño, descartándose los que presentan defectos, daños y enfermedades como 
la antracnosis y cuello negro. 
Los plátanos se layarán en una solución de cloro libre y se protegerán con 
productos químicos aceptados por las autoridades de los países importadores. 
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Para la exportación de plátano se garantizará la no existencia de dedos dobles, 
mutilados, maduros con punias negras o podridos. El tamaño para exportación 
será correspondiente a la Calidad Especial,_y en menorgrado la Calidad Primera, 
cuya aceptación de esta última, estará condicionada al acuerdo que lleguen las 
partes en las negociaciones, para la exportación. 
Cabe señalar que cada mercado de importación tendrá sus variantes en cuanto a 
la calidad del producto, algunos requiriendo que el _producto llegue al consumidor 
verde, y otros aceptando producto en maduración, de ello dependerá el momento 
de la cosecha y manejos especiales. 
2.1.5.4 Daño mecánico. Los plátanos que presenten daño mecánico mostrarán 
áreas negras en la piel verde del fruto, que eventualmente se tornarán en áreas 
suaves con infecciones por moho. Esto es particularmente aparente en fruto que 
han sido (1) pobremente manejados„ que presentaran magulladuras o daño 
pedicular, o (2) en cajas de plátano sobre llenadas, que presentarán daños por 
fricción y daños por presión de la corona en dedos adyacentes. 
2.1.5.5 Almacenaje Inapropiado. El almacenaje prolongado a temperaturas por 
debajo de 12 grados C. dará por resultado heridas por enfriamiento, cuyos 
síntomas incluye el ennegrecimiento de la piel, incremento en la rata de deterioro, 
maduración anormal o pasmada y alteraciones negativas en el sabor del producto. 
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El almacenaje por arriba de los 13.5_grados C. es favorable para la maduración y 
no se recomienda como temberatura para el transporte marítimo. 
2.1.5.6 Factores Patológicos. Las infecciones por microorganismos no son las 
causas primarias para perdidas de plátano para la exportación. El deterioro 
fundamental se da por etapas avanzadas de maduración opor daños mecánicos. 
El problema principal por enfermedad del plátano se circunscribe apudrición de la 
corona, donde la corona se pudre causando rotura pedicular y por consiguiente 
desprendimiento de los dedos. Esto puede reducirse asegurándose que la corona 
sea removida lo mas próximo al eje central del racimo y no cerca de los dedos .y 
procurando la utilización de la inmersión en Thaibendazole. 
2.1.6 Cosecha. La cosecha del plátano se inicia de entre 10 a 11 meses de 
sembrado el rubro, tomando en cuenta los requerimientos del importador, como ha 
sido señalado en el punto inmediatamente anterior. 
2.1.7 Rendimiento por hectárea: 27,500 unidades aproximadamente. 
2.1.8 Estacionalidad. El plátano en nuestro país se ofrece en forma continua 
durante todos los meses del año 
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2.1.9 Manejo Post Cosecha (para la exportación) 
2.1.9.1 Cosecha. El grado de madurez y las condiciones de almacenamiento son 
esenciales para obtener una vida en almacenaje de hasta tres semanas. La 
madurez incorrecta o el manejo inapropiado, reducirán significativamente el estado 
verde del fruto y por ende su vida en almacenaje. 
Los plátanos cosechados para la exportación y transportados por vía marítima a 
sus mercados de importación deben ser cortados en el grado 3/4 verde claro: 
Aquellos plátanos cosechados mas allá del grado 3/4 verde claro no serán aptos 
para la exportación vía marítima. La madurez del plátano puede ser juzgada por la 
angularidad de los dedos, muy parecido a la manera que se hace para el banano. 
La fruta en grado 3/4 verde claro muestran mayor angularidad, con bordes 
significativamente perceptibles, que en la medida que el fruto madura los dedos se 
hacen menos angulares y mas redondos. 
Después de removerse el racimo de fruto (cabeza de plátano) del tallo de plátano, 
se separarán en el campo las manos (con dedos) en que se presenta el fruto; el 
transporte en racimo a un centro de empaque aumentará el nivel de daño 
mecánico, especialmente en plátanos que descansen sobre el suelo. 
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La operación de separar las manos de plátano (gajos) del racimo .(cabeza de 
plátano), se hará con un 'cuchillo especial para banano, limpio y afilado, 
haciéndose un corte preciso, tan próximo como sea posible al eje del racimo. Las 
manos de plátano (gajos) no deben ser levantadas por uno o dos de los dedos 
(pedúnculos); esto ,puede causar desprendimiento de los dedos _y magulladuras 
pedínculares que conducirán a problemas durante la maduración. 
La uti I ización. de. cuchillos _mellados _o .sucios incrementaván _el _nivel _de -desarrollo 
de enfermedad en la corona, y cortar la corona muy próximo a los dedos de 
plátano provocará rotura de la corona. Después de separar las manos del racimo 
las frutas deben colocarse con la corona mirando hacia abajo sobre una cama de 
hojas parapermitir el drenaje de látex. Para evitar el desarrollo de enfermedad de 
la corona, debe sumergirse la corona en una solución al 0.05% de Thaibendazole. 
El empaque del plátano en el campo es _preferible ya que garantiza una mejor 
calidad final del producto. Se recomienda que las manos de plátano vayan 
directamente a la caja de exportación, colocadas en posición superpuestas y 
entrelazadas. Si el empaque en campo es inapropiado debido a condiciones 
climatológicas o de ubicación, las unidades de plátano deben ser transferidas a 
"cajones de campo para transporte", para ser enviados a un centro de empaque. 
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Este proceso ayudará a la minimización de daños mecánicos. 
2.1.9.2 Embalaje y Clasificación para la Exportación. El procedimiento para la 
selección de frutas aceptables es igual si se lleva a cabo en campo o en el centro 
de empaque. No son permisibles frutos no formados o maduros. Un cierto nivel de 
cicatrices o de daño por insecto puede ser tolerado dependiendo de las exigencias 
del mercado de importación. Si este no es el caso, se descartarán frutos con 
demasiadas cicatrices (producto de cortaduras por hojas, daños por insectos y por 
aves), decoloración, daño por óxido y por cualquier forma de daño mecánico. 
No se requiere, para la caja de exportación de plátano, la clasificación individual 
por tamaño de cada uno de los dedos de la manos, si se _percibe que ,el tamaño 
mínimo ha sido obtenido por el más chico de los dedos. Se permite un mínimo de 4 
dedos por mano de plátano. 
Los plátanos son empacados en cajas de igual forma como se empacan los 
bananos; las manos de abajo se ubican en el centro, y las siguientes manos se 
colocarán superpuestas con sus coronas mirando hacia el fondo de la caja. 
Las cajas de plátano llenas tendrán un peso neto de 22.67 kgs. (50 lbs.).para envío 
a EE.UU y de 12.3 kgs. (27 lbs.) para envío a Europa. Para el transporte marítimo 
de dichas cajas se recomienda adicionar un 5% en peso, para compensar perdidas 
de peso durante el almacenaje y transporte. El sobre empacado debe evitarse 
porque producirá daños por fricción y daños mecánicos. No se deberá introducir en 
las cajas fruta a la fuerza, ni se debe sobre empacar las cajas ya que producirá 
daños a la_fruta. 
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La cosecha del plátano se debe realizar máximo un día antes de su exportación 
vía marítima. 
2.1.10. Empaque. El plátano se exporta en cajas de cartón corrugado totalmente 
telescopiable de dos piezas, preferiblemente con base dobla La caja deberá 
soportar esfuerzos a la rotura de 19 kgs/ cm2 (275 lbs/p1g2). La caja usada para el 
banano es aceptabla pero debe tener un divisor central vertical para mejorar la 
resistencia y protección de la fruta. Si se usan grapas metálicas para conformar la 
caja debe tenerse especial cuidado para asegurar que las _grapas han cerrado 
totalmente y así evitar daños a la fruta. 
** Las dimensiones internas de la caja de exportación de plátano hacia Europa 
deberán ser de 20 cm X 51 cm X 34 cm. 
** Se estima que una caja de cartón de exportación de_plátano de 50 lbs. contenga 
entre 50 a 67 dedos de plátano y un contenedor de 40 pies (refrigerado) 
aproximadamente 900 cajas. 
2.1.11 Almacenaje y Transporte. El plátano puede ser exportado exitosamente 
vía marítima si se siguen todo los lineamientos en cuanto a cosecha grado de 
madurez y manejo. Se requieren condiciones de almacenaje de entre 12 y 13.5 
grados C. con humedad relativa de entre 85 y 95 por ciento. Se recomienda_pre- 
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enfriamiento en bodega refrigerada antes de cargar los contenedores; donde esto 
no sea posible, el ambiente de almacenaje debe tener suficiente capacidad de 
enfriamiento para eliminar el calor del campo y mantener la temperatura constante 
durante las 24 horas previas. Esto en la práctica puede obtenerse utilizando 
contenedores refrigerados como_punto de _pre-enfriamiento antes de la carga del 
contenedor final que hará la travesía marítima. 
2.1.12 Áreas sembradas. Las áreas sembradas de plátano en 1999 y las 
estimaciones para el año 2000. Se tiene que para este año, las áreas en 
producción disminuyeron de manera que, la producción también disminuirá.(ver 
tabla 3) 
Tabla 3. Áreas sembradas de plátano en Costa Rica, según zona del país. 
Año 1999 Año 2000 
Regiones Regiones 
Hectáreas Estimaciones Hectáreas 
Zona Atlántica 5.500 Zona Atlántica 4.500 
Zona Norte  2.747 1.747 
Valle Central 1.000 Valle Central 1.000  
Región Brunca  800 Región Brunca 900  
Otros Otros  300 
Totales 10.047 Totales 8.447 
Fuente: Servicio de información de mercados CON, datos suministrados por el 
Gerente del Programa Nacional de Plátano. 
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2.1.13 Precios. Costa Rica como país proveedor del mercado estadounidense, 
registra precios en los mercadbs de Boston, Chicago, Dallas, Los Ángeles, Miami, 
New York y Filadelfia. Estos precios en el lapso de enero de 1999 a marzo del 
2000 se movieron en un rango entre $9,00 a $21,00 la caja de 23 kilogramos. 
Se tiene que, de enero a marzo de este año el plátano proveniente de Costa Rica 
aparece registrado únicamente en los mercados de Miami y Dallas este último se 
mantiene por encima de Miami, aunque su tendencia es similar. Véase figura No. 4 
Figura 4. Precios promedios mayoristas del plátano costarricense en el mercado 
estadounidense _($/cajas de 23,4kg) 
Fuente: Servicio de información de mercados, con datos del (MNS) 
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3 SISTEMA DE 1NT_ELIGENCIA DE MERCADOS 
Paraíso 
"En Centroamérica, se cuenta una leyenda sobre la creación del plátano el cuento 
empieza en un lugar idílico, semejante al Jardín, de Edén, donde un _grupo de 
gente, sentados en las Íberas de un Cachuelo, a la sombra de un árbol gigante, 
disfruta la paz y la tranquilidad Condenan hasta que Dios se junta a ellos. 
Esto pasa un sábado, justo después de la creación del mundo En aquella época, 
Dios solía mezclarse con la gente y hablar con ella de vez en cuando Además, 
según la leyenda, la Creación no estaba del todo acabada y aun faltaban algunas 
cosas Dios preguntó a los presentes si se les ocurría algo que crear Después de 
pensado, se pusieron a hablar de esto Todo el mundo estaba de acuerdo en que 
debía ser una fruta que poseyera todas las cualidades y que no tuviera 
inconveniente En otras palabras, una fruta perfecta Dios aceptó la idea y preguntó 
a que se debía parecer la fruta Todos dieron su opinión, empezando por Diego 
Sindientes "Señor„ una fruta que fuera fácil de masticar„ para que los que no 
tuvieran dientes pudieran comerlas Después intervino Pedro Pereza "Una fruta 
fácil de pelar, no como la piña" Todos dieron su opinión sobre la fruta perfecta 
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debía ser nutritiva, totalmente comestible, no tener fibra, no ser putrescible, no 
muy dulce ni muy agria, no muy dulce ni muy blanda, ideal para niños y adultos, 
cosechada todo el año. Cuando no se les ocurrió nada mas, cataron y miraron a 
Dios, esperando 
Y Dios dijo "La perfección no es de este mundo. Me gusta que la gente pueda 
perfeccionar las cosas De no ser así el mundo sería muy aburrido En este caso, 
sin embargo, respetare la voz del pueblo, porque ha sido unánime, y haré una 
excepción. Pero será la_primery la última "Y Dios creó el plátano. 
No es más que una leyenda que semeja la importancia del plátano en la ida 
cotidiana de los centroamericanos Sin embargo, la realidad ofrece un contraste 
duro con esta escena idílica a unanimidad descrita arriba se ha convenido en unas 
relaciones laborales opresivas y Épicas de la explotación El uso de productos 
químicos en las grandes explotaciones ha dañado gravemente el jardín 
exuberante y la relación directa entre demanda y producto ha sido eliminada por el 
embrollo de normas e intereses comerciales y políticos. El mundo del plátano se 
parece más a una selva que a un edén agradable". 
3.1 INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 
La investigación de mercado es el instrumento que_posibilitó a la empresa conocer 
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el mercado donde va a ofrecer sus productos y servicios, acercarse al mismo para 
comprenderlo y luego desarrollar su estrategia de marketing para satisfacerlo. 
La investipación de mercado permitió aproximarnos a la determinación de la 
demanda esperada y conocer los aspectos cuantitativos y cualitativos de la 
misma. 
El tipo de investigación que se llevó adelante, tuvo algunos aspectos básicos que 
es necesario tener en cuenta, principalmente para las micro y pequeñas 
empresas, que no pueden contar con estudios especializados y costosos: 
1 Es necesario contar con alguna ayuda_para la recolección de datos. 
Cuando uno cuenta con información del sector que se quiere analizar, hay 
que aprovecharla 
Se puede hacer un relevamiento en pequeña escala antes de lanzarse al 
mercado en forma total. Esto permite evaluar previamente que pasará con un 
producto nuevo, un nuevo método de promoción, de embalaje, etc. 
A partir de los resultados obtenidos en una zona determinada, o de un reducido 
grupo de clientes; se pudieron sacar conclusiones valiosas. Es conveniente hacer 
esta prueba antes de invertir en una operación de mayor tamaño. 
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La investigación de mercado contempla dos aspectos: 
Investigación CUALITATIVA: Se evalúan las reacciones de los 
consumidores frente a un envase, una campaña de _publicidad, una marca, un 
logotipo, una forma de presentar y vender un producto. 
La investigación cualitativa averigua si es creíble la forma en que se comunica los 
beneficios del producto o servicio. 
Trata de conocer los motivos de las reacciones que tienen los consumidores frente 
al producto, la marca y la empresa. Además es posible averiguar la percepción de 
las "ventajas y desventajas" del producto o servicio. 
Investigación CUANTITATIVA: Es la que _permite analizar y definir 
aspectos que pueden ser medidos y cuantificados. El objetivo es determinar la 
demanda potencial y probable del producto o servicio. La información se obtiene 
mediante muestras de la población, y se parte del supuesto que los resultados 
responden a toda la población; teniendo en cuenta siempre un margen de error en 
las mediciones. 
En esta fase se estudian aspectos como: cantidad de producto consumido, 
frecuenciay reiteración de compra. 
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En segundo lugar, la identificación precisa, con respecto a cuáles son o cuáles 
podrían ser los consumidores del producto. Aquí se deben estudiar variables duras 
del mercado, como: 
Edad 
Sexo 
Nivel de ingreso 
Ubicación geográfica 
Nivel socioeconómico 
Para diseñar un análisis de mercado es necesario tomar en cuenta y definir los 
siguientes aspectos: 
¿Qué se va a investigar?. Comportamientos, hábitos de consumo, 
costumbres, etc. 
¿Porqué se quieren analizar esos aspectos?. Es para saber por ejemplo, si el 
mercado va a aceptar el producto. 
¿A quién se le va a preguntar?. Cuál es el segmento o sector del mercado. 
¿Cómo se realizará la investigación? Por muestreo, entrevistas, reuniones de 
grupo, etc. 
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e) ¿En qué lugar se hará la investigación? Negocios, en la calle, por teléfono, etc. 
b) ¿En que momento se hará y cuanto va a durar la investigación?. 
g) ¿Con qué medios se hará la investigación? Que recursos humanos y materiales 
serán necesarios y cuánto costará la realización. 
Realizada la respectiva investigación del mercado del plátano, los resultados 
obtenidos arrojaron: la identificación del Mercado potencial o Mercado Meta, los 
países productores (La Competencia), Reglamentación para la demanda del 
producto en la Comunidad Económica Europea (CEE), precios de venta, tamaño 
de la producción Nacional e Internacional, la identificación del proceso de 
Marketing (Desarrollo y Merchandising del producto), la elaboración del Plan de 
Marketing, estructura de costos de producción y comercialización, lo cual se 
detallará en el desarrollo de éste capítulo y subsiguientes. 
3.1.1 Estrategias De Promoción Para Aumentar La Oferta Exportable 
(Inteligencia De Mercado) La inteligencia de mercados, fue esencial para 
identificar la oferta exportable que responda a la demanda internacional y a los 
nuevos mercados potenciales. 
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Las herramientas claves en este propósito fueron el Sistema de Inteligencia de 
Mercados, diseñado por el Ministerio de Comercio Exterior y desarrollado por 
Proexport, así como los pro_gramas de difusión de información en Proexport. 
Para el desarrollo de estos objetivos se incorporaron los avances tecnológicos en 
materia de transmisión electrónica de datos ...y se conformaron bases de datos que 
permitieron identificar oportunidades comerciales en otros países, para poner a 
disposición de la empresa la información completa y oportuna que permitirá 
incrementar la oferta exportable. 
En cuanto a la inteligencia de mercados se buscaron nichos y oportunidades de 
exportación para el productos. La inteligencia de mercados contará con un 
proceso continuo y homogéneo de análisis y monitoreo de mercados, basado en: 
análisis de estadísticas de importación del país, estructura del mercado, 
características del consumidor, contactos y estrategias de penetración. 
La exportación supone inicialmente un estudio del mercado internacional, tanto 
para la determinación del precio adecuado, como para el conocimiento de la 
demanda de nuestros productos. En este estudio se obtuvo del BANCO DE 
COMERCIO EXTERIOR - BANCOLDEX Y PROEXPORT, información sobre la 
demanda internacional, la mejor manera de_posicionar nuestros productos en el 
exterior y asesoría sobre las posibilidades de financiación de nuestras 
exportaciones. 
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Solo un adecuado estudio de mercado brinda un conocimiento sobre las 
oportunidades que ofrecen 'los mercados externos. Para un buen estudio de 
mercado se debe: 
Determinar el alcance y los objetivos del estudio. 
Tener una idea _general sobre el comercio internacional del producto, tanto 
cuantitativa, como cualitativamente. Para ello deberá realizar una 
recolección de datos sobre la oferta y demanda internacional del producto 
y valorar la producción, la exportación y las importaciones del mismo. 
Identificar y evaluar los posibles demandantes del producto. Así mismo, 
investigar los usos alternativos del producto y los requerimientos de 
producción. 
Identificar los posibles canales de distribución y los eventos fériales a través 
de los cuales puede acceder al mercado. 
Estudiar las características específicas de cada mercado, los hábitos y 
preferencias de los consumidores, los requisitos comerciales y 
documentarios exigidos. 
Conocer las normas e impuestos arancelarios y no arancelarios de las 
importaciones • y el comercio en cada mercado. En este sentido, es 
importante identificar los acuerdos comerciales que establecen preferencias 
o exenciones en la importación al mercado en estudio. 
Comprender Ins elementos y mecanismos de fijación de los precios 
internacionales. 
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3.2 COMPETENCIA 
La competencia del sector exportador del fruto del plátano está denotada por una 
serie de países o naciones, dentro de la cual la más importante en América Latina 
se encuentra Ecuador, a continuación se detallará más a fondo el mercado de la 
oferta del plátano en el ámbito nacional e internacional. 
3.2.1 Situación Nacional Del Cultivo9. El cultivo del plátano en el país se ha 
constituido en un renglón de gran importancia socioeconómica, desde el punto de 
vista de seguridad alimentaria y generación de empleo, pues se estima que el 
cultivo genera 142.515 empleos permanentes por año, es decir, estarían ocupadas 
36.000 familias, en promedio, destinadas a las labores del cultivo en todo el país. 
Con respecto a la producción del año 1996 a precios de hoy, valdría alrededor de 
673 millones de dólares. En cuanto a la generación de divisas, para el año 1997 y 
hasta junio de 1998, el país recibió 52 millones de dólares por exportar el producto 
a países como Estados Unidos, Bélgica y Francia. 
3.2.1.1 Tipo de productores19. Tomando como base el número de 
hectáreas cultivadas y la forma de explotación, se pueden establecer cuatro 
" 9 Plan De Investigación Y transferencia Para Aumentar La Sostenibilidad Y Compefitividad Del Plátano En Colombia. 
httpliwww.corpoica.orq.cothtmliplanes/plátanortexto. P.2 
1° lbid., p. 5 
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categorías de productores, así: pequeño, mediano, grande y empresarial; cuyo 
sistema predominante de cultivo corresponde al asociado, y en menor escala al 
monocultivo. 
En todos los casos la producción, con excepción del colono, que corresponde a la 
categoría de pequeño productor que la dedica al autoconsumo y a la alimentación 
animal, los demás productores según el volumen producido, la comercializan en 
forma local, nacional o la exportan. 
Las explotaciones de tipo empresarial y, en algunas ocasiones, los grandes 
productores, poseen asistentes técnicos de carácter particular, mientras que la 
mayoría de minifundistas y pequeñas productores, no disponen de este servicio. 
3.2.1.2 Consumo nacional". En Colombia, el plátano es un cultivo de gran 
importancia dentro del sector rural, además, ocupa un lugar destacado en el 
suministro urbano de alimentos. El plátano se consume verde y muy maduro, con 
preparaciones que varían en las distintas regiones del país. 
El consumo real en algunos departamentos de la Región Andina e Interandina 
muestra que el principal consumidor es el Valle del Cauca con 104.2 kg/año, 
seguido por Risaralda y Quindío, con 86.79 y 82.4 kg/año, respectivamente. El 
departamento menos consumidor es Norte de Santander con 21.09 kg/año. 
u bid., p 5 
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En términos de volumen consumido por persona-día se encuentra que entre los 25 
productos alimenticios de mayor demanda diaria, el plátano ocupa a nivel nacional 
el primer lugar, seguido en su orden por la leche, la papa, el arroz, entre otros. Si 
se analiza el consumo a nivel urbano y rural, el plátano ocupa el segundo y primer 
lugar, respectivamente, lo cual demuestra que ocupa un lugar preferencial como 
fuente energética entre el consumidor. 
3.2.1.3 Generación de empleo12. El cultivo de una hectárea de plátano 
convencional genera 994 jornales durante el ciclo de vida de la plantación (10 
años), esto significa que se requieren 0.37 personas trabajando 270 días al año, 
es decir, es necesario cultivar 2.72 hectáreas para generar un empleo 
permanente. Sólo en la Zona Central Cafetera se estima la generación de 44.790 
empleos permanentes/año, que equivale en términos de valor de la producción, en 
más de 400 millones de pesos anuales. 
3.2.1.4 Precios Nacionales13. A pesar de que el plátano es un producto de 
permanente producción, las épocas de cosecha se ven afectadas por factores 
como la producción y recolección de café, o por las épocas de fuerte invierno. 
Estos movimientos o períodos de producción originan a su vez movimientos en los 
precios de alzas y/o bajas según los volúmenes ofrecidos. 
12 Ibrd., p. 6 
13 
'bid., p. 8 
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Es de anotar, que según experiencias de comerciantes (intermediarios rurales) de 
la zona, el mercado en las tres principales plazas del país (Bogotá, Cali y 
Medellín) presentan comportamientos similares tanto en la oferta como en la 
demanda; a pesar de ser un producto de cosecha permanente, las variaciones 
estacionales muestran, que aunque en forma moderada, se registran movimientos 
estacionales, iniciándose el año con bajos precios en enero y febrero;.  
posteriormente hasta abril se recuperan las cotizaciones para continuar con un 
período de cuatro meses de estabilidad. Durante los meses de septiembre y 
octubre los precios adquieren la mayor cotización, para finalmente descender en 
los meses de noviembre y diciembre. 
3.2.1.5 Distribución Porcentual Del Período Final14. Estudios realizados 
por el Programa de Desarrollo de la Federación nacional de Cafeteros, en el año 
1983, cuya base de cálculo se refiere al comportamiento registrado en los precios 
de cada uno de los grupos que intervienen en el mercado tradicional colombiano, 
han determinado, en términos promedios para los tres mercados más importantes, 
que el productor recibe entre el 32 y el 35% del precio que paga el consumidor. 
Esta cifra porcentual, en la cual están incluidos los costos de producción, es 
superada por el amplio margen del detallista que alcanza algo más del 41%. Muy 
probablemente el intermediario trabaja con un margen del 8% y el mayorista con 
un margen muy cercado al 12%. 
14 
'bid., p. 8 
131 
Con relación a los márgenes de comercialización para el plátano Dominico Hartón, 
su comportamiento es aproximadamente el siguiente, realizando un estudio 
comparativo con los precios y distribuciones actuales: 
El productor ha ganado sustancialmente participación en el mercados, como 
también el intermediario rural, restándole rentabilidad y mayoristas y detallistas 
que en su mayoría son consecuencia del subempleo estructural, ganando apenas 
el salario mínimo; esto debido, en especial, al elevado número de comerciantes 
mayoristas y minoristas que compiten entre sí por un mercado relativamente 
estrecho, que resulta en, pequeñísimos volúmenes de venta, ausencia de la 
apropiada rotación del capital y la imposibilidad de aprovechar economías de 
escala para mejorar la baja remuneración del trabajo. 
3.2.1.6 Canales de comercialización15. Por ser el plátano un fruto de 
consumo principalmente en fresco y su comercialización inmediata, presenta 
características especiales de mercadeo comunes a los productos precederos que 
conforman un sistema complejo de producción y/o distribución de difícil 
racionalización, por cuanto en su proceso intervienen productores, 
comercializadores y consumidores. 
El mercado nacional del producto responde a las exigencias de la oferta y la 
demanda, a las cuales por carecer de un organismo que regule su 
15 Ibid,, p. 9 
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comercialización, han contribuido al desarrollo de complejos canales de mercadeo 
que, en líneas generales, se pueden agrupar, así: Productor > acopiador > 
mayorista > detallista > consumidor. 
En el mercado del plátano, la mayor parte de los productores son pequeños y 
muestran gran dispersión y por lo general, venden la fruta en el cultivo. Los 
intermediarios juegan un papel clave en la adecuación, transporte y mercadeo del 
producto, apropiándose de una gran proporción del valor que se genera en el 
proceso. 
Los mercados tradicionales conformados por centrales de abasto, plazas de 
mercado, mercado móviles, algunos supermercados y tiendas, se caracterizan por 
la gran participación de intermediarios. Para definir las condiciones de 
negociación, es necesaria la presencia de la totalidad del plátano en el lugar de la 
transacción, debido a la heterogeneidad del producto. 
El mercado especial izadol6 se caracteriza por poseer una estructura 
organizacional apropiada, en donde se desarrollan los procesos de selección, 
clasificación y empaque. Las cadenas de supermercados, luego de la 
presentación de una muestra del producto y según cumplimiento de 
requerimientos internos de calidad y garantías en el abastecimiento, aprueban o 
no el ingreso del proveedor. Generalmente este tipo de mercado fija la franja de 
16 bid., p 9 
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precios para evitar alteraciones bruscas, y clasifica el producto de acuerdo con las 
calidades que comercializa. 
"Cada época se identifica con una visión del tiempo y en la nuestra la presencia 
constante de las utopías revolucionarias delata el lugar privilegiado que tiene el 
futuro para nosotros. El pasado no es mejor que el presente: la perfección no está 
atrás de nosotros, sino adelante, no es un paraíso abandonado sino un territorio 
que debemos colonizar, una ciudad que hay que construir (...) El camino hacia lo 
absoluto pasó por el tiempo, fue tiempo. A su vez, entre los diversos modos de 
tiempo, la siempre diferida perfección residió en el futuro. Los cambios y las 
revoluciones fueron encarnaciones del movimiento de los hombres hacia el futuro 
y sus paraísos."17 
3.2.2 El Mercado Internacional Del Plátano. El comercio de los plátanos está en 
auge y es, en valor, el segundo producto alimenticio después del café. En el 
campo de las frutas, el plátano es el número uno. Siendo un artículo de 
exportación muy pedido en un mercado internacional animado, el plátano es un 
producto muy rentable para varios países en desarrollo, que obtienen así las 
divisas que tanto necesitan. La producción mundial de plátano alcanza unos 50 
millones de toneladas al año. Por razones climáticas, su cultivo está concentrado 
en África, Asia y América Latina. En 1970, América Latina era el principal 
17 GUZMÁN Cárdenas, Carlos. Análisis Prospectivo, Las Tendencias del Futuro en el Mercado: Visión Estratégica, 
Capacidad de Innovación, Prospectiva y Crear Valor. Innovatec — Innovarium. Inteligencia del Entorno, C.A. 
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productor, con el 60% de la producción total, seguida de Asia con un 24% y África 
con un 10%. Pero en veinte años ha habido un cambio marcado en la repartición 
por continente, y en 1992 la cuota de América Latina se había reducido al 43%, 
mientras la de Asia subía hasta el 40%. Con un 10%, África conseguía mantener 
su cuota de mercado. Una buena parte de la cosecha de plátanos se negocia en 
los mercados locales. Los dos más grandes productores dé plátanos, la India y 
Brasil, casi no toman parte en el comercio internacional. De hecho, sólo unos 10 
millones de toneladas (o sea el 20% de la producción mundial) se exporta, de los 
cuales el 75% corresponde a América Latina. Por esto, el plátano de exportación 
de América Latina juega un papel preponderante. 
Ecuador. El sector platanero ha sido un pilar importante de la economía 
ecuatoriana desde 1950, cuando las condiciones favorables de la costa y la subida 
del precio permitieron una rápida expansión En 1952, el Ecuador ya se había 
convertido en el primer exportador mundial. Al final de la década de los ochenta, la 
proximidad de la integración de la Unión europea y la apertura de nuevos 
mercados en los antiguos países de Europa del Este crearon muchas expectativas 
entorno a la demanda de plátanos. Anticipando estos acontecimientos, el Ecuador 
aumentó su producción mas que cualquier otro país. Grandes y medianos 
productores aumentaron su superficie cultivada y maximizaron los rendimientos 
por hectárea. Algunos campesinos, sobre todo los productores de cacao, se 
convirtieron al cultivo del plátano. Las exportaciones totales se duplicaron desde 1 
360 000 toneladas en 1986 hasta 2 700 000 en 1991. Después del petróleo, el 
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plátano es la segunda fuente de divisas del país y representó el 22% de los 
ingresos por exportación en 1992. 
Para alentar la inversión en las nuevas técnicas de producción, la Standard Fruit 
Company (SFC) lanzó un método que fue pronto adoptado por otros exportadores. 
La SFC concluyó contratos de cinco años de duración con grandes productores, 
en virtud de los cuales estos suministraban su producto únicamente a la SFC. A 
cambio de esto, el "productor asociado" recibía créditos y asistencia técnica 
permanente. Esta relación exportador - productor aumentó la productividad de las 
plantaciones. Sin embargo, la SFC no se responsabilizó de las condiciones de 
trabajo en las plantaciones. Transfería de esta manera a los productores 
"independientes" los conflictos sobre remuneración y condiciones de trabajo. 
Además de estos productores asociados, había otro grupo que hacían de 
productores "reguladores" que la SFC utilizaba para poder reaccionar a las 
fluctuaciones del mercado mundial. Vendan sus plátanos a través del sistema 
tradicional de los cupos por el cual los exportadores compraban parte de la 
cosecha para aumentar el volumen de exportaciones según las necesidades. Este 
sistema se rige sólo por la ley de la oferta y demanda, sin que las partes adquieran 
ningún compromiso a través de contratos o préstamos. El exportador se limita a 
suministrar el envase mientras que el productor o un intermediario se encarga del 
transporte. La posición de estos grupos de productores es aún más débil que la 
del productor asociado, puesto que no tienen la garantía de que el exportador les 
comprará el producto, lo que hace que su dependencia sea total. El exportador 
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disfruta de un poder absoluto porque controla las instalaciones de exportación. De 
hecho, dicta los precios, puesto que la única alternativa que tienen los productores 
es vender la cosecha o dejar que se pudra. 
Los exportadores producen sólo una pequeña parte de lo que exportan. Así 
Noboa, el primer exportador del país, sólo produce el 20% de lo que exporta y 
compra el remanente directamente a otros productores. 
El plátano da trabajo a por lo menos 123000 personas. Según el secretario de la 
Federación clasista de Trabajo del Oro, afiliada al FUT (Frente Unitario de 
Trabajadores), el número de sindicados es extremadamente bajo entre los 
trabajadores de las plantaciones. Para romper el poder del sindicato, las grandes 
empresas han pagado a los afiliados al sindicato el sueldo mínimo legal, mientras 
que pagaban mejores sueldos a los demás trabajadores. Además, dan el trabajo 
más duro a los trabajadores sindicados. No es de extrañar pues, que tan sólo 200 
trabajadores de las plantaciones sigan sindicados. 
La crisis internacional del plátano ha debilitado la posición de los trabajadores que 
ya no están contratados a largo plazo. Puesto que la legislación laboral del 
Ecuador da derecho a los trabajadores a un contrato estable después de un año 
de trabajo, las grandes empresas les obligan a renovar cada año su contrato con 
nombres ficticios. Además, tienen una lista negra de los sindicados y de los 
trabajadores "difíciles" 
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Tabla 4. Lista de empresas exportadoras de plátano y subproductos en Ecuador 
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EXPORTADOR DIRECCION TELEFONO FAX CIUDAD 
AAA Banana Olmedo y Juan (593-7) (593-7) Machala 
Ing. Pedro F. Silva 
pfsd190hotmail.com  
Montalvo 937041 937041 
AGROINDUSTRIA TROPICAL CDLA. NAVAL (593-4) (593-4) Guayaquil 
PAREDES S.A. "AGROTOPA" NORTE MZ.10 V.6 391899 280051 
aarotoPaOcive.satnet.net 280051  
EKOSTAR S.A Ed. World Trade (593-4) -- (593-4) Guayaquil 
www.eko-star.com  Center Torre A piso 630203 630208 
ekostarOspeed.netec 7 Of. 703 630204 
Roberto Maspons 630205 
División Agrícola. 6JC1206 
Giovanni Ginnatta 630207 
División Ecológica 
(Fundación BIOCON)  
EXPORTADORA BANANERA EL ORO 109 Y LA (593-4) (593-4) Guayaquil 
NOBOA S.A. RIA 442055 445138 
rmasoons4bonita.com  
 440076 
EXPORTADORA EXFRUTROSA MALECON DEL (593-4) (593-4) Guayaquil 
S.A. SALADO 224 Y 888674 202790 
badelsa2@ave.satnet.net JIGUAS  385040 
Highland Gourmet S.A. Avda. Juan (593-2) (593-2) Quito 
Carlos López L Montalvo 906 y 752928 752928 
Gerente General Arroyo del Rio (593-9) 
platano4interactive.netec Santo Domingo de 
los Colorados 
721309 
KENE CORP S.A. Sucre 411 (593-7) (593-7) Machala 
Dr. Patricio J. Vite 
kenecorprffiimpsatnet.ec 
e/Buenavista y C. 
Banaoro 
933816 964959 
makermeraaol.com  
LOMERA km. 7 via chone (593-9) (593-2) ST.D.COLORA 
(PLÁTANO MACHO) 562175 752928 DOS 
platano@impsatnetec (593-2) 
752928 
LOGALEX S.A.EXP.& CHILE #705 Y (593-4) (593-4) Guayaquil 
IMP.PRODUCTOS AGRICOLAS SUCRE OF.5 326018 326187 
logalex@ove.satnet.net 515366 326034 
328982 
MERCADOS GLOBALES MIRTOS 708 Y (593-4) (593-4) Guayaquil 
ING. LUIS FERNANDO PAREJA FICUS 384447 883896 
PEREZ 
luisoareiaahotmail.com  
www.mercadosqlobalesonline.com  
MEZO S.A. MANUEL (593-7) (593-7) Machala 
ESTOMBA Y JUNIN 963677 963677 
ESQ 
Oswaldo Espinosa Via Quevedo # 
disagresecua.net.ec 593 
OROBAN 
Yoav Adar 
Gerente de Produccion 
Yadar.naturisaanorlopiwt.com.ec  
Luque 1902 y 
Tulcán 
Nobis Enterprises, 
Enrique 
Exportaciones 
www.consorcionoboa.com 
  
enrioueorcesOlhotmail.com  
INC Junín 114 y Panamá 
Orcél 
(593-4) 
567171  
(593-4) 
567 320 
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Guayaquil 
(593 4) 
455006  
Santo 
Domingo de 
los Colorados 
Guayaquil 
(593-2) 
750102 
(593 4) 
451865 
(593-2) 
751830 
PARALLIZO 
JORGE NAULA 
GERENTE 
inaula0,qu.pro.ec  
CORP rEbanos 
ZAMBRANO (1)rdesa) 
GENERAL 
103 (5934) 
383514 
(5934) 
880386 
Guayaquil 
PUBVI PUBLICACIONES BUEN 
VIAJE CIA LTDA 
AV ISLA PINZON 
727 Y TOMAS DE 
BERLANGA 
(593-2) 
462042 
(593-2) 
462042 
Quito 
ZARUMA 128 Y 
RUMICHACA 
Guayaquil (593-4) 
302572 
(593-4) 
302573 
RAUL A.BURGOS M. 
maiburahotmail.com  
(593-4) 
208660 
208661 
Guayaquil REY BANANO DEL PACIFICO C.A. 
revbanpacagrupowono.com   
AV. CARLOS (593-4) 
JULIO 208670 
AROSEMENA KM. 208680 
2 1/2 FRENTE A 208695 
C.C. 
ALBAN BORJA 
JUNTO A MI 
COMISARIATO 
Guayaquil 
Quito 
RIVADAM S.A 
Héctor Ortiz Rodríguez 
rivadam s.a@terra.com   
Rostal S.A. 
Ing. Carlos Calderón 
rostalOinteractive.net.ec  
httplAwAv.bcity.com/rostal   
SWEET BANANA S.A. 
Dr. Alvaro Saldarriaga y/o Ing. 
Salomón Roberto Arias 
saldamol@eo.pro.ec  
UNION BANANEROS 
ECUATORIANOS S.A."UBESA" 
Racunaadla.com.ec  
Av. 9 de Octubre 
1703, 2do piso 
of. 208 
Naciones Unidas 
1084 y Amazonas. 
Banco La 
Previsora, Torre B, 
piso 6, oficina 609 
MANUEL 
ESTOMBA Y 
JUNIN ESQUINA 
AV LAS MONJAS 
Y 
.C.J.AROSEMENA 
KM.2 APSOLI 
5061 
(593-4) 
327506 
(593-4) 
327511 
(593-2) 
460568 
262154 
(593-2) 
460568 
462161 
(593-7) 
963677 
932055 
(593-4) 
204850 
(593-7) Machala 
932055 
(593-4) Guayaquil 
204838 
República Dominicana. En este país del Caribe, la producción de plátanos 
está concentrada en dos áreas principales: el noreste y el suroeste o sea el valle 
del Río Yaque del Norte y la región que rodea las ciudades de Azua, Neiva, 
Tamayo y Bani. En el noreste, la producción se destina sobre todo a la 
exportación, mientras que la del suroeste se consume en el país. Además, en el 
sureste, se producen plátanos de Cultivo biológico que se exportan a Europa y 
Estados Unidos. Hasta hace poco, el único comprador de estos plátanos era la 
Mercantile Food Company que los distribuya en Europa a través de Fertilia. En el 
noreste, los compradores son Fyffes y Chiquita. Aquella sólo se dedica a la 
exportación de los plátanos que compra a productores nacionales, mientras que 
ésta produce el 30% de lo que exporta en sus plantaciones y compra el resto, 
también a productores nacionales. 
En el noreste, la producción empezó a principios de este siglo. En los años treinta, 
estaba totalmente controlada por la Grenada Fruit Company (conocida más tarde 
como Chiquita Brands). Cuando esta empresa se retiró del país en los años 
cincuenta, la producción cayó. En 1989, las exportaciones no excedían las diez mil 
toneladas. 
En conexión con la integración del mercado europeo, la producción retornó vigor a 
finales de los ochenta y principios de los años noventa. El crecimiento se debió 
principalmente a la actividad de Fyffes que compra en los puertos a productores 
independientes, sobre todo pequeños campesinos. Está claro que la empresa se 
quiere reservar el derecho de retirarse cuando le convenga. De esta manera, toma 
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en consideración que la legislación europea no está todavía totalmente 
determinada. Además, parece que Fyffes utiliza de momento a la República 
dominicana como proveedor regulador para hacer frente a las fluctuaciones del 
mercado mundial. 
3.2.2.1 Empresas comercializadoras en el ámbito internacional del fruto del 
plátano. En este continente, las exportaciones están controladas por tres 
transnacionales: United Brands (United Fruit Co.), conocida como Chiquita; Castie 
& Cook (Standard Fruit Co.) con la marca Dole, y Del Monte. Representando casi 
el 60% del comercio mundial de plátano, estas tres transnacionales pueden 
controlar el mercado y, en gran medida, fijar las reglas del juego. Esta estructura 
oligopolítica está relacionada con la integración vertical de estas sociedades. Son 
dueñas de grandes plantaciones, barcos refrigerados y organizaciones de 
distribución. Esta integración vertical - que sólo está al alcance de grandes 
sociedades - les permite economías de escala considerables y supone una ventaja 
comparativa respecto a los productores y comerciantes de menor escala. Pueden, 
por ejemplo, suministrar sin interrupción productos de calidad a un precio 
relativamente bajo. 
3.2.2.2 Oferta exportable. De acuerdo con los datos registrados en la Dirección 
General de Aduanas, en el año 1999 se exportó un total de 20.833 TN, lo que 
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generó un ingreso por divisas de $8.779.629,00. tal como se puede apreciar en la 
tabla No. 5. 
Tabla 5. Plátano: Exportaciones de Costa Rica en toneladas métricas (1999) 
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Países Volúmenes Porcentajes 
Estados Unidos 11.187 54% 
Puerto Rico 4.406 21% 
Reino Unido 1.207  
Nicaragua 
Honduras  
1.256 6% 
649 3% 
Colombia 515 2% 
Italia 429 2% 
Alemania 
Rep. Domin. 335 2% 
Holanda 
Jamaica 
      
100 
      
68 
Francia 58 
Bélgica 55 
Canadá 18 
El Salvador 13 
23 
20.833 100% 
415 2% 
Otros 
Total 
0% 
0% 
0% 
0% 
0% 
0% 
0% 
Fuente: Servicio de información de mercados C.N.P con datos de la D.G.A. 
3.3 MERCADO META (COU) 
Estados Unidos, Europa y Japón son los principales importadores de plátanos al 
comprar el 80% de las exportaciones. Estados Unidos sólo importa de América 
Latina, Japón sobre todo de Filipinas pero también de China y Sudáfrica, mientras 
que Europa importa plátanos de diversas regiones: De sus antiguas colonias 
(llamados plátanos ACP) y de América Latina (plátanos dólar). Pero Europa 
también produce lo que se suele llamar "plátanos comunitarios" que proceden de 
España, Portugal, Grecia y de algunos territorios de ultramar franceses como la 
Martinica y Guadalupe. 
Figura 5. Localización de los mercados del producto (plátano) 
3.3.1 Política Europea En El Campo Del Plátano. Europa es el mayor 
importador de plátanos con un 45% del total. Esto es una de las razones por las 
cuales la política que lleva la UE tiene un fuerte impacto en el comercio 
internacional del plátano. Por razones históricas, se han creado vínculos 
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especiales entre algunos países productores y consumidores, sobre todo en el 
contexto de las colonias, con toda su carga de represión y dependencia. Esto ha 
propiciado la adopción de reglamentaciones comerciales diversas en los distintos 
países europeos. Esta diversidad no ocasionaba problemas hasta la entrada en 
vigor del mercado único en 1993, cuando se debieron "armonizar" normas, 
intereses y relaciones muy variadas. Este proceso, ya de por si complicado, se 
volvió todavía más difícil por dos tratados comerciales casi incompatibles que la 
UE habla firmado: Lomé IV y GATT. Durante las distintas rondas de negociación 
del GATT, se puso en marcha una liberalización del comercio, en clara 
contradicción con la Convención de Lomé firmada entre la 'UE y sus antiguas 
colonias de África, el Caribe y el Pacífico (ACP), con la idea de fomentar el 
desarrollo. La convención reconocía que el comercio podía favorecer el desarrollo. 
Firmada el 15 de diciembre de 1989, la cuarta Convención de Lomé incluía un 
protocolo sobre el comercio del plátano que otorgaba ventajas especiales a los 
países ACP Estipulaba que, a raíz de la creación del mercado único europeo, 
ningún país ACP debía encontrarse en una 'situación menos favorable, en lo 
referente a exportaciones de plátano se refería. 
3.3.2 Normas Europeas En El Campo Del Plátano. La nueva política de la UE, 
concretada en la Norma 404/93, entró en vigor el 1° de julio de 1993. Con el uso 
combinado de aranceles y contingentes, intenta hacer compatibles dos objetivos 
de la Unión: Crear un mercado integrado para los plátanos y garantizar el acceso 
a este mercado a los productores europeos y ACP. Los plátanos comunitarios 
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forman una categoría especial que no está sujeta a ningún arancel, puesto que 
vienen de Europa y no son importados. Sin embargo, la Unión ha puesto un tope 
al comercio de los plátanos comunitarios: por encima de este tope, están sujetos a 
un arancel. De igual manera, los plátanos ACP no están sujetos a ningún arancel 
hasta un cierto tope, por encima del cual tienen que pagar un arancel de 750 ECU 
por tonelada. El contingente de plátanos comunitarios fue fijado en 854.000 
toneladas y el de los plátanos ACP en 857.700 toneladas. La norma también se 
aplica a los plátanos ACP no tradicionales (o sea los que excedan el contingente) 
y a los plátanos dólar, producidos en América Latina. Se les aplica este nombre 
porque los comercializan las transnacionales americanas. Para proteger los 
plátanos comunitarios y ACP de la competencia de los plátanos dólar baratos, se 
decidió un contingente de 2.000.000 toneladas, o sea 600.000 menos que las 
importaciones de 1992. Además, su importación está sujeta a un arancel de 100 
ECU por tonelada y a un impuesto adicional de 850 ECU por tonelada si están 
fuera del contingente. Esta norma quitó al plátano dólar toda posibilidad de 
competir en el mercado europeo. Los países productores de América latina 
impugnaron las normas y apelaron a un comité del GATT. La Comisión europea 
intentó reducir las tensiones e hizo una propuesta de conciliación el 14 de 
diciembre de 1993. Cuatro países de la zona dólar abandonaron toda resistencia 
del cambio de una propuesta de expansión gradual del contingente general para 
los plátanos dólar de 2 millones a 2,1 millones de toneladas a partir del 1° de 
octubre de 1994 y 2,2 millones a partir de 1° de enero de 1995. Acordaron también 
reducir el arancel de 100 a 75 ECU. Además la Comunidad europea ofreció a 
estos cuatro países (Costa Rica. Colombia Nicaragua y Venezuela) una garantía 
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de importación con la creación de un sistema de licencias de exportación. Juntos 
representan el 51% del contingente dólar (o sea 1.122.000 toneladas). El 70% de 
las licencias de exportación se concede a los gobiernos nacionales y el 30% 
directamente a los exportadores. 
Este acuerdo compensatorio ha sembrado cizaña entre los países productores de 
América latina Los que no firmaron el acuerdo piensan que la Comunidad 
europea ha logrado romper su oposición con la estrategia maliciosa de dividir para 
reinar. Las transnacionales tampoco están muy satisfechas del acuerdo que pone 
en peligro su supremacía en las exportaciones ahora que los gobiernos pueden 
distribuir licencias de exportación. A pesar de estas objeciones y de la censura 
que el comité del GATT hizo de la Norma 404/93 la última Ronda Uruguay 
incorporó el acuerdo compensatorio en abril 1994. Con esto el régimen se ha 
vuelto aún más oscuro y complejo. 
3.3.3 Consideraciones De Entrada Del Plátano A Mercados De Importación 
Seleccionados 
3.3.3.1 Estados Unidos. El plátano entra a los EE.UU. bajo el programa 
denominado como la "Iniciativa para la Cuenca del Caribe" conocido usualmente 
como el "CBI". Bajo este programa este producto paga O % de impuesto de 
importación. Se recomienda investigar estado por estado y ciudad por ciudad (o 
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territorio) si existen algún impuesto o tasa que deba pagarse, como pueden ser 
impuestos estatales o impuestos al consumo conocidos como "sales tax". 
Estados Unidos no exige certificados fitosanitario para la entrada a EE.UU. 
continental de este producto; ellos inspeccionarán aleatoriamente la mercancía 
que llegue de nuestro país. En el caso de territorios como Puerto Rico, Hawai y 
otros de clima tropicales y sub-tropical, donde se producen plátanos y/o banano, el 
producto panameño no se le ha autorizado entrada, por efecto de ser propenso a 
padecer de la enfermedad conocida como "sigatoka negra". 
Al presente no conocemos ningún otro problema de entrada para este producto a 
los EE.UU. 
3.3.3.2 Europa. El plátano entra a Europa bajo el SGP, en el "Programa Especial 
de Cooperación de la CE para Exportaciones Agrícolas y Agroindustriales para 
Panamá y Centroamérica", conocido usualmente como el "Reglamento de la CE 
No. 3900" que fue expedido inicialmente el 16 de diciembre de 1991. 
El programa anteriormente señalado ha sido extendido hasta el 2004 Dicho 
programa ha cambiado de designación y la última que conocemos (aunque 
sabemos que existe otra pendiente de identificación que trata sobre la extensión al 
2004) es el Reglamento (CE) No. 1256/96 del 20 de junio de 1996 que extendió la 
vigencia del Reglamento 3900 al 30 de junio de 1999. Bajo este programa este 
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producto paga 0% de impuesto de importación. Se recomienda investigar país por 
país si existen algún impuesto o tasa que deba pagarse, como pueden ser 
impuestos estatales, provinciales o impuestos al consumo conocidos como "VAT". 
Europa exige certificados fitosanitario para la entrada a este producto, pero se 
reserva el derecho de aceptar o no dicha certificación, que en el caso negativo 
implica la inspección puntual en punto de entrada por las autoridades 
correspondientes de cada país. 
3.3.4 Comercio Justo. Los efectos de la Norma europea sobre el plátano no son 
totalmente positivos, sobre todo cuando se mira desde la perspectiva de los 
productores y trabajadores de las plantaciones. Además, la producción de 
plátanos conlleva costes sociales y ecológicos elevados. La otra vía del comercio 
justo, lanzada por la agencia neerlandesa de desarrollo Solidaridad y retornada 
ahora por Euroban, pretende proteger a los pequeños y medianos productores, así 
como a los trabajadores de las plantaciones. Para conseguir este objetivo, es 
imprescindible encontrar otras vías de acceso al mercado para los plátanos 
producidos en condiciones social y ecológicamente aceptables. 
Esta iniciativa no es nueva. No hace muchos años, se vendían plátanos 
nicaragüenses en varios países europeos, sobre todo en las tiendas solidarias, 
para apoyar a la revolución sandinista. 
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Cuando Chamorro venció a los sandinistas, se acabó la venta de "Nicas" en 
muchos países. 
La comercialización en el mercado europeo de plátanos cultivados en condiciones 
social y ecológicamente aceptables debería impulsar la producción, el comercio y 
el consumo sostenible de los plátanos. Actualmente (septiembre 1995), hay dos 
vías principales en el fomento del comercio de plátanos "justos". Primero, se 
coopera a nivel europeo con ONGs de Alemania, los Países Bajos y Gran Bretaña 
para ejercer presiones políticas sobre Bruselas. La idea es modificar la Norma 
sobre el plátano para crear un registro especial de -licencias para plátanos 
producidos en condiciones sociales' y ecológicas determinadas. Esto es esencial 
porque es casi imposible penetrar el mercado con nuevas iniciativas. Los 
contingentes han contraído artificialmente el mercado y la situación actual no deja 
prácticamente lugar a los plátanos "justos". 
La otra actividad paralela es la formulación de una estrategia comercial. Se 
mantienen conversaciones preliminares con comerciantes ya activos para ver si 
hay posibilidad de concluir alianzas encaminadas a comercializar plátanos 
"justos". Básicamente, hay dos posibilidades: la primera es ponerse en contacto 
con un negociante que ya tiene suficientes licencias de importación y que cumple 
las tres funciones comerciales necesarias para la importación: importador, agente 
de compensación y empresa de maduración. Esta estrategia sólo puede tener 
éxito si el comerciante en cuestión puede beneficiarse de ella, por ejemplo con 
una expansión de su mercado y con contactos con nuevos productores. Para el 
comercio justo, es esencial que se garantice la aplicación real de los criterios 
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sociales y ecológicos considerados importantes. Además de la colaboración, la 
otra vía podría ser la créación de una empresa independiente para la 
comercialización de los plátanos "justos". La ventaja de esta estrategia es que 
permite involucrar a los productores. Como socios de la empresa, podrían 
participar en los beneficios y la formulación de la política de la entidad. Sería una 
opción interesante desde el punto de vista de la politiza de desarrollo. El 
inconveniente reside, sin embargo, en la dificultad para obtener licencias. Para no 
descartar esta segunda opción, se mantienen discusiones preliminares con 
participantes secundarios del mercado: empresas de compensación y empresas 
de maduración. Las organizaciones de comercio justo examinan todos los 
eslabones del comercio del plátano para ver si pueden ser útiles para el comercio 
justo. También hablan con los productores, tanto de la zona dólar como de los 
países ACP, se plantean varias opciones de comercialización y elaboran las 
medidas de presión dirigidas a los políticos europeos. Este trabajo forma una base 
sólida para llevar a cabo el proyecto, del cual cuesta en este momento predecir si 
tendrá éxito o no. Sin embargo, las perspectivas justifican sobradamente el 
esfuerzo. No nos hacemos ilusiones: los plátanos "justos" no harán volver el 
paraíso, pero estamos convencidos que esta iniciativa puede ser una salida para 
muchos productores de plátanos. 
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3.4 PROVEEDORES 
Los proveedores de la materia prima (fruto del plátano) establecidos para la 
exportación de plátano son: 
Empresa productora de plátano: FINCA XIMENA MARÍA 
Ubicación: SECTOR VERTIENTE DEL RÍO SAN SALVADOR,  
CORREGIMIENTO DE PALOMINO, MUNICIPIO DE DIBULLA, 
DEPARTAMENTO, LA GUAJIRA.  
Producción Total Unidades: 13750 Unidades / Ha. 
Costo por Unidad: Cien Pesos M/L ($ 100.00 M/L) 
Empresa productora de plátano: FINCA SANTA INÉS 
Ubicación: SECTOR CASA ALUMINIO, MUNICIPIO DE DIBULLA, 
DEPARTAMENTO LA GUAJIRA. 
Área: 100 Has. 
Producción Total Unidades: 27.500 Unidades / Ha. 
Costo por Unidad: Cien Pesos M/L ($ 100.00 M/L) 
En el país se cultivan alrededor de 384.957 hectáreas de plátano, con una 
producción anual de 2.6 millones de toneladas de racimos, de los cuales el 96% 
se dedica al mercado interno y el resto a la exportación (Ministerio de Agricultura y 
Desarrollo Rural, Anuario Estadístico 1999). Los principales centros productores 
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se encuentran en las zonas cafeteras de la Región Andina, donde se cultivan 
alrededor 234.843 hectáreas.(61% del área cultivada) que aportan el 58% de la 
producción nacional. Otras regiones naturales de importancia para el cultivo son la 
Orinoquia, la región Pacifica, la región caribe y la Amazonia. 
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4 ESTRUCTURA FINANCIERA DEL PROYECTO 
4.1 NÓMINA PERSONAL ADMINISTRATIVO 
Tabla 6. Costos mensuales por concepto: Nómina de personal administrativo año 
2001. 
CARGO CANTIDAD COSTO 
UNITARIO 
COSTO 
TOTAL 
Gerente 1 1000000 1000000 
Director Comercial 1 800000 800000 
Secretaria 1 400000 400000 
Auxiliar Administrativo 1 300000 300000 
Mensajero 1 286000 286000 
Servicios Generales 2 286000 286000 
Conductor 1 286000 286000 
TOTAL 3358000 
Fuente: Los autores. 
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4.2 COSTO MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA 
Para el normal funcionamiento de la empresa Sociedad De Inversiones Aranda — 
Sánchez & Compañía Ltda., se necesita la adquisición de los siguientes muebles y 
equipos de oficina. (Tabla 7) 
Tabla 7. Costos por concepto: adquisición de muebles y equipos de oficina año 
2001. 
MUEBLES Y 
EQUIPOS DE 
OFICINA 
CANTIDAD 
COSTO 
UNITARIO 
COSTO TOTAL 
Computador 2 $ 1,700,000 $ 3,400,000 
Escritorios 2 $ 350,000 $ 700,000 
Escritorio Jefe 1 $ 400,000 $ 400,000 
Sillas Giratorias 3 $ 150,000 $ 450,000 
Sillas Visitas 4 $ 15,000 $ 60,000 
Mesas Computador 2 $ 180,000 $ 360,000 
Línea Telefónica 2 $ 360,000 $ 720,000 
Fax 1 $ 350,000 $ 350,000 
Máquina de Escribir 1 $ 450,000 $ 450,000 
Mesas Reuniones 1 $ 275,000 $ 275,000 
Licencias Software 2 $ 2,000,000 $ 4,000,000 
Archivador 1 $ 160,000 $ 160,000 
TOTAL $ 11,325,000 
Fuente: Los autores. 
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4.2.1 Gastos Por Depreciación Mensual De Muebles Y Equipos De Oficina 
Tabla 8. Depreciación mensual de muebles y equipos de oficina año 2001 
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA GASTOS DEPRECIACIÓN MENSUAL 
Computador $ 28,333.33 
Escritorios $ 5,833.33 
Escritorio Jefe $ 3,333.33 
Sillas Giratorias $ 3,750.00 
Sillas Visitas $ 500.00 
Mesas Computador $ 3,000.00 
Líneá Telefónica $ 6,000.00 
Fax $ 2,916.67 
Máquina de Escribir $ 3,750.00 
Mesas Reuniones $ 2,291.67 
Archivador $ 33,333.33 
TOTAL $ 93,041.67 
Fuente: Los autores 
4.3 DETERMINACIÓN DE LOS COSTOS FIJOS 
Es necesario establecer un factor de E]epreciaci del costo fijo, de tal manera que el 
despacho quede en un valor justo: 
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Los costos fijos mensuales se demuestran en la tabla 9. 
Tabla 9. Costos fijos mensuales establecidos para el desarrollo de la exportación 
de 10 toneladas de plátano aM2001. 
ÍTEM COSTO ($) 
Depreciación Equipos 93041.67 
Alquiler del Local 454000 
Agua- Alcantarillado 100000 
Energía Eléctrica 400000 
Teléfono 150000 
Imprevistos i utivuu 
TOTAL . 1.947.041.67 
Fuente: Los autores. 
4.4 CALCULO DE LOS COSTOS PARA LA COTIZACIÓN INTERNACIONAL 
DEL PLÁTANO. 
Una Cotización Internacional18  es un documento comercial y operacional donde 
una parte denominada futuro exportador o vendedor determina a partir de los 
costos del producto en fábrica, las operaciones adicionales y los costos que ellas 
generan, el precio para las mercancías que vendería a la otra parte denominada 
futuro importador o comprador. 
18  FLÓREZ V. Carlos; OROZCO C., Elvis; ZULBARÁN J. Mónica. Estructura De Costos Y Cotización Internacional Para 
Camisas Confeccionadas En Colombia Según Los incoterms 2000. Tesis de Grado, Universidad del Magdalena, Facultad 
de Ciencias Económicas, Programa de Economía, Santa Marta, D.T.C.H., 2001. p. 189 
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Los Términos de Negociación Internacional (fncoterms 2000), son los que regulan 
este tipo de cotización internacional y la operación que hacia el futuro se concrete 
entre las partes. Según Pedro Canoll, de manufacturas PMX, para hacer una 
cotización se toman los costos históricos que han tenido. 
Con base en esto, se establecen unos costos hipotéticos de la cotización que se 
realice. Para calcular el valor de la mano de obra se basan en el estudio de los 
tiempos12 que desarrolla la Ingeniería Industrial. En cada operación del proceso se 
toma el tiempo estándar, se multiplica por el valor / minuto que se obtiene como la 
suma de todos los costos fijos del proceso, dividido _por el tiempo requerido, en 
minutos. El valor obtenido se multiplica por lo que se demora en minutos el 
proceso de empaque y embalaje. Esto nos da el costo de la mano de obra. 
Para hacer una cotización rápida13, se establece el costo exacto del plátano que 
se requiera por caja y luego se multiplica por una constante: 2 debido a que los 
procesos son estandarizados, se ha estimado que el plátano es el 70%, la mano 
de obra el 15% y los otros 15% restantes están representados en insumos directos 
o indirectos del costo EX — WORK. Se obtiene el costo de la caja. A este se le 
añade el Margen de Contribución para determinar el precio en la Finca o EX — 
WORK, según la norma Incoterms. Dependiendo de los términos solicitados por el 
cliente potencial se le añaden otros costos como los de transporte interno, 
operaciones portuarias, transporte internacional, seguro, etc. 
" lbíd. 
12 lbíd., p. 190 
13 lbíd. p. 190 
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4.4.1 Estructura De Costos Para La Exportación De Plátano. A continuación se 
presentan los costos de exportación de una caja de plátano, utilizando plátano 
Harton. Bajo el supuesto de que se exportará 10 toneladas del fruto mensual, se 
presentan los precios totales para esa cantidad. 
Por ejemplo, la caja utiliza como medida de peso el Kilogramo. Cada caja soporta 
22.67 kgs (50 lbs) para el mercado norteamericano y 12.3 kgs (27 lbs) para el 
mercado europeo, es decir, 50 dedos de plátano a US $ 21.00, lo que equivale a 
$ 47670.00 en el mercado americano, es decir, y US $ 30.00, lo que equivale a 
$ 68100.00 para el mercado europeo 
Tabla 10. Estructura de costos para empacar y embalar el fruto del plátano en una 
caja año2001 
Ítem 
Materiales e Insumos Unidad Cantidad 
Valor 
Unitario Valor Total 
INSUMOS 
Plátano Dedos 50 100 5000 
Empaque Plástico Metro 1 150 150 
Etiqueta Logotipo Marquilla 50 100.91 5045 
Etiqueta Código de Barras Etiqueta 1 100.91 100.91 
Cajas de Cartón Unidad 1 1200 1200 
Otros Insumos Indirectos 
Total Insumos 11495.91 
LABORES 
Selección del Fruto, 
Empaquetado, Embalaje 
Dedos 50 8.4 420 
Manipulación y Carga de los 
Camiones 
Caja 1 88.88 88.88 
Transporte Caja 1 625 625 
Total Labores 1133.88 
TOTAL LABORES E INSUMOS 12629.79 
Fuente: Los autores. 
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4.4.1.1 Insumos indirectos. Está formado por cada uno de los materiales 
necesarios para el empaque Y embalaje de la fruta. Los cuales son: Una cubierta 
de plástico que se le da a los dedos de plátano, caja de cartón, Etiqueta Logotipo, 
Etiqueta Código de Barras. Los insumos indirectos suman US $ 2.86 por caja de 
plátano a exportar. 
4.4.1.2 Otros costos de la cotización. Las diez toneladas de plátano (unos 
20000 dedos del fruto) serán embaladas en cajas de cartón corrugado de 20 cm x 
51 cm x 34 cm. En cada caja se empacaran 50 dedos dando un total de 400 cajas.. 
Las cajas de cartón son totalmente telescopiable, lo que permite realizar la 
respectiva revisión por parte de funcionarios de la Dirección de Impuestos y 
Aduanas Nacionales (DIAN), así como de agentes de la Policía Antinarcóticos, sin 
afectar el producto. 
4.4.1.3 Los costos financieros. Los servicios financieros se convierten en un 
elemento fundamental en el desarrollo de las actividades comerciales y/o 
mercantiles de los inversionistas. En la ejecución de la comercialización de las 10 
toneladas de plátano, con el mercado estadounidense y europeo, se establece la 
necesidad de un préstamo con las entidades crediticias, en especial Bancoldex, 
con el objeto de financiar el 100% del costo FOB del producto. 
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Se ha establecido al Banco de Comercio Exterior como entidad crediticia, teniendo 
en cuenta que éste brinda coi:no servicio de crédito la posibilidad de financiar las 
actividades de preembarque. 
Cálculos para hallar la tasa nominal trimestral" 
La tasa efectiva anual que ofreció el gobierno el 12 de mayo del 2000 fue de 
11.85% y el margen financiero que cobra Bancoldex para préstamos que no 
exceden los 3 años es del 6.30%, quedando una tasa efectiva anual para el 
préstamo del 17.88%. 
Para encontrar los costos financieros tenemos que convertir la tasa efectiva anual 
del 17.88% en una tasa nominal trimestral; para lo cual se presenta la siguiente 
fórmula: 
(I) T.n. = (1 + T.e.)1 /n -1 
Donde: 
T. n. = Tasa nominal _trimestral 
T.e. = Tasa efectiva anual 
n = Es el número de trimestres _de _un _año 
14 lbíd., p. 197 
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(II) T.n. = (1 + 0.1788) /4 -1 
T.n. = 0.041981556 
• Cálculos para hallar el costo FOB" 
Los créditos que realiza Bancoldex los hace con base en el costo FOB; pero no 
han tomado en cuenta que en dicho costo también se debe incluir el costo por 
concepto del préstamo. Para lo cual se ha calculado el costo FOB para la 
obtención del préstamo de la siguiente manera: sumando el costo total de la 
mercancía puesta en puerto más los costos financieros en las siguientes fórmulas. 
C. FOB = Costo total caja de plátano x No Total de Cajas 
C. FOB = $ 12629.79 x 400 
C. FOB = $ 5051916 
Definamos el Costo FOB* como el costo FOB con interés financiero incluido: 
Costo FOB* = Costo FOB + Costo Financiero 
C. FOB* = Costo FOB + C.F. 
Costo Financiero = Costo FOB x Factor16 x Tasa Nominal 
Costo Financiero = C. FOB xFxT n. 
16 'bid., p. 198 
'6 
 El factor a utilizar es 2/3 debido a que el intervalo de las exportaciones es de 2 meses y el pago de intereses es bimestral 
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Donde: 
F = Es el Factor 
C. FOB* = Costo FOB con intereses incluidos 
C. FOB = Costo de la mercancía libre a bordo. 
C. Fin. = Costo Financiero - 
T.n. = Tasa nominal trimestral 
(5) C. FOB* = C. FOB + C. Fin 
Después de tomar la ecuación (4 y 5) se encontró que en la práctica, para calcular 
el costo financiero, no se incluye dicho monto en el costo FOB; dé esto resulta la 
siguiente fórmula: 
C. FOB = C. FOB +(C. FOB x F X Tn) 
Al estudiar la definición del costo FOB, se encontró que los intereses por 
préstamos deben ir incluidos en el costo FOB, por lo anterior se formula lo 
siguiente: 
C. FOB* = C. FOB + C FOB* x F x Tn) 
Para el presente trabajo se toma la fórmula (6a) debido: 
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Es lo que se hace en la práctica. 
El costo para la exportáción es más bajo. 
C. FOB* = C. FOB +_(1 + F x Tn) 
C. FOB* = C. FOB (1 + 2/3 x 0.041981556) 
C. FOB* = 5051916 (1.027987704) 
C. FOB* = $ 5193307.53 
Por diferencia se tienen los intereses financieros así: 
De (1) C. FOB* = C. FOB + Costo Financiero 
Despejando: 
Costo Financiero = C. FOB* - C. FOB 
Costo Financiero = 5193307.53 — 5051916 
Costo Financiero = 141.391.53 es el costo financiero que asume la 
exportación. 
Para hallar los costos financieros que la empresa tiene que pagar trimestralmente, 
se utilizó la fórmula de la anualidad para la serie de pagos uniformes trimestrales; 
donde se incluye el interés y la amortización (ver tabla 11) Ahora bien, la fórmula 
utilizada es: 
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P(1 + Tn) x Tn 
A 
(1 + Tn)^ - 1 
Donde: 
P: Es el dinero que se solicitará en préstamo para iniciación de las actividades 
mercantiles de exportación. 
A: Los pagos trimestrales que incluyen tanto la amortización como el pago de 
los intereses. 
T.n.: Tasa nominal trimestral. 
n: Representa el número de trimestres en el cual se cancelará el préstamo, en 
este caso son 12 trimestres, que equivale a 3 años. 
5193307.53 (1 + 0.041981556)12 (0.041981556) 
A= 
(1 + 0.041981556)12 - 1 
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A = $ 559Z3908 
Tabla 11. Intereses y amortización valor FOB año 2001 
N CAPITAL ANUALIDAD INTERESES AMORTIZACIÓN 
$ 5,193,307.53 
1 $ 4,851,591.58 $ 559,739.08 $ 218,023.13 $ 341,715.95 
2 $ 4,495,529.86 $ 559,739.08 $ 203,677.36 $ 356,061.72 
3 $ 4,124,520.12 $ 559,739.08 $ 188,729.34 $ 371,009.74 
4 $ 3,737,934.81 $ 559:739.08 $ 173,153.77 $ 386,585.31 
5 $ 3,335,120.04 $ 559,739.08 $ 156,924.32 $ 402,814.76 
6 $ 2,915,394.49 $ 559,739.08 $ 140,013.53 $ 419,725.55 
7 $ 2,478,048.21 $ 559,739.08 $ 122,392.80 $ ,437,346.28 
8 $ 2,022,341.44 $ 559.,739.08 $ 104,032.32 $ 455,706.76 
9 $ 1,547,503.40 $ 559,739.08 $ 84,901 04 $ 474,838.04 
10 $ 1,052,730.92 $ 559,739.08 $ 64,966.60 $ 494,772.48 
11 $ 537,187.12 $ 559,739.08 $ 44,195.28 $ 515,543.80 
12 0 $ 559,739.08 $ 22,551.95 $ 537,187.13 
Fuente: Los autores. 
Teniendo en cuenta que las exportaciones se harán bimensualmente, se entiende 
que los costos financieros de la exportación también serán bimestrales. Por lo 
tanto se procede a calcularlos en base a la tabla 11. (ver tabla 12) 
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Tabla 12. Costos financieros de la exportación añ02001. 
COSTOS FÍNANCIEROS DE LA EXPORTACIÓN 
TRIM. 
INT. 
TRIMESTRALES 
FACTORES BIMEST. 
COSTO 
FINANCIERO 
1 $ 218,023.13 (2/3 x 218023.13) 1 $ 145,348.75 
(1/3 x 218023.13) + (1/3 x 203677.36) 2 $ 140,566.83 
2 $ 203,677.36(2/3 x 203677.36) 3.. $ 135,784.91 
3 $ 188,729.34 (2/3 x 188729.34) 4 $ 125,819.56 
(1/3 x 188729.34) + (1/3 x 173153.77) 5 $ 120,627.70 
4 $ 173,153.77 (2/3 x 173153.77) 115,435.85 
5 $ 156,924.32 (2/3 x 156924.32) 7 $' 104,616.21 
(113x 156924.32) 4- (1/3x 140013.53) 8 $ 98,979.28 
6 $ 140,013.53 (2/3 x 140013.53) 9 $ 93,342.35 
7 $ 122,392.80 (2/3 x 122392.80) 10 $ 81,595.20 
(1/3x 122392.80) + (1/3 x 104032.32) 11 $ 75,475.04 
8 $ 104,032.32 (2/3 x 104032.32) 12 $ 69,354.88 
9 $ 84,901.04 (2/3 x 84901.04) 13 $ 56,600.69 
(1/3 x 84901.04) + (1/3 x 64966.60) 14 $ 49,955.88 
10 $ 64,966.60 (2/3 x 64966.60) 15 $ 43,311.07 
11 $ 44,195.28 (2/3 x 44195.28) 16 $ 29,463.52 
(1/3 x 44195.28) + (1/3 x 22551.95) 17 $ 22,249.08 
12 $ 22,551.95 (2/3 x 22551.95) 18 $ 15,034.63 
Fuente: Los autores. 
C. FIN = C. FOB x 2/3 x Tn 
C. FIN = 5051916 x 2/3 x 0.041981556 
C. FIN = 141391.53 
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Costo por Caja Costo Total de la Exportación 
US$ US$ 
353.48 0.1557 141391.53 62.29 
4.4.1.4 Transporte interno. La unidad de exportación es el Prepack de 50 
unidades. En total se requieren 400 cajas de Prepack. No existe almacenaje en 
bodega distinta a la de la empresa. El fruto (Plátano) se prepara y sale para el 
puerto. Para el transporte desde la finca hasta el _puerto se necesita un camión, 
con una tarifa de $ 250.000.00 
Costo por Cala Costo Total de la Exportación  
$ US$ $ US$ 
625 0.2753 250.000.00 110.13 
4.4.1.5 Seguro de transporte interno. No hay, ya que las empresas 
aseguradoras del país han optado por no ofrecerlo, debido a que se les presenta 
pérdidas por los robos frecuentes de las mercancías y/o productos en las 
carreteras de Colombia. 
4.4.1.6 Manipulación y carga de los camiones. Para esta labor se estipula 
contratar personal. Se les pagará $ 3552.00/Tonelada cargada. Cada caja tiene un 
peso aproximado de 0.02267 toneladas. Las 400 pesan en total 9.068 kg o 10 
toneladas, para un costo de 35.520.00 
Costo por Caja Costo Total de la Exportación 
US$ US$ 
88.88 0.039 35.520.00 15.64 
4.4.1.7 Drive. Corresponde al alquiler de los contenedores. Este costo es incluido 
por las navieras como parte del flete marítimo. En este trabajo se desagregan de 
los fletes y se incluyen en el precio FOB, por ser éste el término que más se 
vende. Para la exportación se necesitan un contenedor de 20_pies. 
La tabla 13. muestra información detallada de los contenedores de 40 y 20 pies. 
Tabla 13. Dimensiones y capacidades de carga de contenedores de 40 y 20 pies. 
CONTENEDORES 
Pies Largo 
(m) 
Ancho 
(m) 
Alto (m) Cap. 
(Kg) 
Vol (m3) 
20 6.09 2.3 2.392 21.800 32.2 
40 12.192 2.352 2.395 26.520 67.7 
Fuente: RUIBAL HANDABAKA, Alberto, Gestión Logística de la Distribución Física 
Internacional 
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En función de las anteriores características de la tabla anterior, ofrece la utilización 
del contenedor de 20 pies para la exportación de las 10 toneladas del fruto del 
plátano (400 cajas) 
Tabla 14. Disposición del contenedor por tipo 
Tipo de 
Contenedor 
No. De 
Cajas 
Peso de la 
Caja 
Vol. Caja 
m3 
Peso 
Kg. 
Vol 
(m3) 
20 Pies 400 22.67 0.03468 9068 13.872 
Total 400 22.67 0.0346 9068 13.872 
Fuente: Estructura de costos por caja y Dimensiones. 
Cálculos cje los autores. 
Cada contenedor de 20 pies es arrendado en US $ 170 
Costo por Caja Costo Total de la Exportación 
US$ US$ 
964.75 0.425 385 900_oo 170_oo 
4L4.1.8 Operador portuario. Se encarga de llevar el contenedor vacío desde el 
lugar en que los alquilaron en el puerto — depósito o patio de contenedores — hasta 
el lugar para la carga. Según las tarifas de la Sociedad Portuaria de Santa Marta, 
la movilización del contenedor vacío de 20 o 40 pies tiene un costo de US $ 3.00 
por cada uno 
169 
Costo por Caja Costo Total de la Exportación 
US$ US$ 
17.025 0.0075 6810 oo 3.00 
En el contenedor de 20 pies caben aproximadamente 450 cajas, pero sólo se van 
a colocar las 400 cajas, que contienen las 10 toneladas del fruto, 
aproximadamente. 
Vista de ffente de la _estriba Vista de lado de-las estribas 
25 275 
170 
2 R5 
10.56 1-- 6 00 -I> 
O 56 
1  
 
2 24 
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4.4.1.9 Antinarcóticos y DIAN. Este costo está formado por el transporte que se 
le da a los tres agentes que« hacen el aforo17 y por tres muestras de las cajas del 
fruto que se va a exportar. En el transporte se les dará $ 30.000 
Costo por caja Costo total de la exportación 
$ US $ $ US $ 
75 0.033 30.000 13.21 
4.4.1.10 Precintos. Son candados de seguridad que se le colocan al contenedor 
después que se les ha hecho el aforo a la mercancía, para garantizar que 
posteriormente nadie ha tenido acceso a ellos. Cada uno de estos candados tiene 
un código o número de identificación. Una vez cerrados, la única forma de abrirlos 
es violentarlos mediante tijeras para cortar metal. Para esta exportación se 
utilizará un candado, con un costo de $ 10.000 cada uno. 
Costo por Caja Costo total de la exportación 
$ US$ $ US$ 
25 0.011 10.000.00 4.405 
17 El aforo es la operación de reconocimiento de mercaderías y unificación de su naturaleza, valor, peso, medida, 
clasificación y determinación de los derechos e impuestos que le son aplicables. En este aforo los antinarcóticos revisan el 
cargamento para comprobar la existencia o no de estupefacientes. 
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4.4.1.11 Operador portuario. Su función es la de llevar el contenedor lleno, desde 
el lugar de llenado, hasta la Pila de contenedores llenos. 
Según las tarifas de la Sociedad Portuaria Regional de Santa Marta, la 
movilización del contenedor lleno tiene un costo de US $ 18.00 de cualquier 
dimensión. 
Costo por Caja Costo Total de la Exportación 
$ US.$ _.$ _$_11S 
102.15 0.045 40860 18.00 
4.4.1.12 Documentos. Los documentos que se utilizan son el Documento de 
Exportación (DEX) y el Certificado de Origen, que tienen precio de Diez Mil Pesos 
($ 10.000.00) y Cinco Mil ($ 5000.00) respectivamente. 
Costo por Caja Costo Total de la Exportación 
$ US $ _$ _S US 
37.5 0.0165 15.000 6.61 
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4.4.1.13 Fletes pagados _por el transporte internacional. Es el costo del 
Transporte Internacional que »cobran las navieras, tanto para carga suelta como en 
contenedores. Para la exportación de 10 ton de Plátano con destino a Estados 
Unidos, específicamente el puerto de Miami, la naviera cobra por el contenedor de 
20 pies, US $ 1300. 
Costo por Caja Costo total de la Exportación 
$ .US$ -$  
73377.5 3.25 2.951.000.00 . 1.300.00 
4.4.1.14 Documentos de embarque B/L. Es un documento de transferencias 
que prueba o da fe del recibo de la mercancía en el buque. En el B/L se establece 
el estado de los bienes entregados y recibidos a bordo. Con este, el transportador 
se compromete a entregarlos en el puerto de destino al consignatario, o a quien 
éste designe. El conocimiento de embarque _(B/L) debe ser firmado por la persona 
que contrata el transporte de la mercancía o su agente. Constituye la evidencia 
escrita del contrato de transporte. Se expide generalmente en tres originales. Este 
documento tiene un valor de US $ 50.00 
Costo por Caja Costo total de la Exportación 
$ US$ $ US$ 
283.75 .0.125 113.500 50.00 
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4.4.1.15 Seguro de exportación. El seguro marino fue por mucho tiempo el único 
tipo de seguro de transporté, pues casi todo el gran flujo de transacciones del 
comercio internacional se movilizaba_por mar. El costo de este seguro varía según 
lo que se vaya a transportar y la cobertura. El porcentaje que se cobra por 
concepto de seguro de la exportación corresponde al 2% del valor FOB de la 
_ 
exportación. 
Costo FOB =5051916 
Seguro de Exportación = Costo FOB x 0.02 
Seguro de Exportación = $ 101038.32 . 
Costo por Caja Costo total de la Exportación 
US $ US 
$252.79 0.11 101038.32 44.51 
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EMPRESA EXPORTADORA DE PLÁTANO SOCIEDAD DE INVERSIONES ARANDA SÁNCHEZ 
& CÍA LTDA. 
Departamento de Exportación . 
Fecha: 
Cliente: Michael Aventz 
Producto: Plátano Harton TRM US $ 2270 
Unitarización: 400 Cajas 
Peso: 10 Toneladas Volumen: 13,872 m3 
DETALLES DE LA COTIZACIÓN PRECIO POR UNIDAD VALOR DE LA COTIZACIÓN 
$ US$ $ US$ 
Costo Directo Ex - Work 12629J95.56318414  5051916:2225.513656 
Margen de contrbución (25%) 3157.44751.39094604 1262979 556.3784141 
PrecioNalor Ex - Work 15787.23756.95473018 6314895 2781.89207 
7.-ciik.,:., 111_, -,:n.t.lr,Jul..1L,11 (2Y) .. .7175 1.3C3: 311 1202072 : : r; ,37841i 
1- Costo Directo ExWork 12629/9 5.56378414 5051916 2225.513656 
Costo financiero 353.48 0.16 141392 62.29 
Transporte interno 625 0.28 250000 110.13 
Seguro transporte interno 0 0.00 0 0.00 
manipuleo (llenado de los camiones) 88.88 0.04 35552 15.66 
Drive (alquiler de los contenedores) 964.75 0.43 385900 170.00 
Operador portuario (Contenedores vacíos) 17.025 0.01 6810 3.00 
Manipuleo (llenado de los contenedores) 275 0.12 110000 48.46 
Transporte y muestra (antinarcóticos y DIAN) 75 0.03 30000 13.22 
Precintos (1 candado) 25 0.01 10000 4.41 
Operador portuario (Contenedores llenos) 102.15 0.05 40860 18.00 
Documento de exportación (DEX) 25 0.01 10000 4.41 
Certificado de origen (251) 12.5 0.01 5000 2.20 
Comisión agente aduanero (0.4%) 0 0.00 O 0.00 
Gastos Administrativos SIA 0 0.00 0 0.00 
3- Costo FOB 15193.58 6.69 6077430 2677.28 
Margen de contrbución (30%) 4558.07 2.01 1823229 803.18 
4- PrecioNalor FOB 19751.65 8.70 7900659 3480.47 
Menos Margen de contribución (30%) 4558.07 2.01 1823229 803.18 
3 - Costo FOB 15193.58 6.69  6077430  2677.28  
Flete Básico 73377.5 32.32 29351000 12929.96 
Recargo de Combustible 0 0.00 0 0.00 
Documento de embarque (B/L 283.75 0.13 113500 50.00 
Derechos portuarios 22.7 0.01 9080 4.00 
5 - Costo CFR 88877.525 39.15 35551010 15661_24 
Margen de contribución (35%) 31107.1338 13.70 12442853.5 5481.43 
6 - Precio / Valor CFR 119984.659 52.86 47993863.5 21142.67 
Menos Margen de contribución (35%) 31107.1338 13.70 12442853.5 5481.43 
5- Costo CFR 88877.525j  39.15; 35551010 15661.24 
Seguro de la exportación (0.5% C. FOB) 759.67875 0.33 303871.5 133.86 
7. Costo CIF 89637.2038 3949 35854881.5 15795.10 
Margen de contribución (40%) 35854.8815 15.80 14341952.6 6318.04 
8- PrecioNalor CIF 125492.085 55.28 50196834.1 22113.14 
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5 PUNTO DE EQUILIBRIO Y ANÁLISIS FINANCIERO 
5.1 PUNTO DE EQUILIBRIO 
El punto de equilibrio es la condición en que la empresa no tiene ni utilidades ni 
pérdidas. Esta técnica de análisis permite establecer el volumen mínimo de 
exportación. 
El punto de equilibrio se determina de la siguiente manera: 
CF 
QE  donde: 
P — Cvu 
QE = Volumen de exportación en equilibrio 
CF = Costos fijos totales 
P = Precio de venta según término Incoterms acordado 
Cvu = Costo directo unitario 
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CF= 1'947047,67+3'358000 
CF= 5'305047067 
CF= 5'305047067.x 12 
CF= 63'660572.04 
CF= 63'60-57204124000 
CF= 2652.52 x400 
CF = 1061008 
5.1.1. Punto De Equilibrio Cotización Ex -Work 
CF 
QE 
P - Cvu 
C.F. total =1061008 
P= 15787,24 
Cvu = 12629.79 
1061008 
QE - 
15787.24 - 12629.79 
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QE = 336.05 
El resultado anterior indica que la Empresa Exportadora de Plátano Aranda 
Sánchez LTDA, estaría en equilibrio exportando 336 cajas de plátano, es decir no 
ganaría ni perdería al vender esta cantidad, sólo recuperaría los costos en que ella 
incurrirá. 
5.1.2 Punto De Equilibrio Cotización FOB 
2652.52x400 
QE 
19751.65 — 15193.58 
1061008 
QE 
19751.65 — 15193.58 
QE = 232.75=233 
Este resultado indica que la Empresa Exportador de Plátano Aranda Sánchez 
LTDA necesita exportar 233caja5 de plátano aprecio FOB para ubicarse en punto 
de equilibrio. La Empresa Exportador de Plátano Aranda Sánchez LTDA obtendrá 
ganancias cuando venda por encima de este punto. 
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5.2 ESTADOS FINANCIEROS 
BALANCE GENERAL INICIAL 
SOCIEDAD DE INVERSIONES ARANDA - SÁNCHEZ & CIA LTDA. 
Enero 02 de 2002 
ACTIVOS 
Activo Corriente 
CAJA 
BANCOS $ 38.503.000 
Total Activo Corriente $ 38.503.000 
Activos Fijos 
Muebles y Equipos de Oficina $ 2.789.800 
Equipos de Computación y 
Comunicación $ 5.707.200 
Total Activos Fijos $ 8.497.000 
Activos Intangibles 
Licencia Software $ 4.000.000 
Total Activos Intangibles $ 4.000.000 
TOTAL ACTIVOS $ 51.000.000 
PASIVOS 
Pasivos Corrientes 
Obligaciones Bancarias $ 30.000.000 
Subtotal Pasivos Corrientes $ 30.000.000 
PATRIMONIO 
Aportes Sociales $ 21.000.000 
Subtotal Patrimonio $ 21.000.000 
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 51.000.0001 
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SOCIEDAD DE INVERSIONES ARANDA SÁNCHEZ & CÍA. LTDA. 
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 
Diciembre 31 de 2002 
INGRESOS 
Ventas Netas 2400 $ 47.670,00 $ 114.408.000,00 
Costo de Ventas 
Labores e Insumos $ 5.051.916,00 
Total Costos de Exportación $ 5.051.916,00 
UTILIDAD BRUTA EN 
VLNiAS $ 109.356.084,01) 
GASTOS DE 
ADMINISTRACIÓN Y 
VENTAS 
Nómina de Personal $ 40.296.000,00 
Servicios Públicos $ 7.800.000,00 
Arriendo Local $ 5.448.000,00 
Gastos de Depreciación $ 1.116.500,04 
Total Gastos de 
Administración $ 54.660.500,04 
UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTOS E INTERESES $ 54.695.583,96 
Intereses $ 783.583,60 
UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTOS $ 53.912.000,36 
Impuestos (35%) $ 18.869.200,13 $ 18.869.200,13 
UTILIDAD NETA $ 35.042.800,23 
RESERVAS 
Reserva Legal (10%) $ 3.504.280,02 
Reserva Estatutaria (10%) $ 3.504.280,02 $ 7.008.560,05 
UTILIDAD POR DISTRIBUIR $ 28.034.240,19 
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5.3 ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 
1. Si la inflación general es del 9% y la inflación particular de los insumos y 
labores son del 5% ¿cómo afectarán estas variables los ingresos del proyecto? 
Po ( 1 + 
j\* = 5 ok 
Ingresos = 
114,408,000 ( 1 + 05)1  
PRTI - =$ 110,209,541.2 
(1 +0,09)1 
114,408,000 ( 1 + 0.05)2 
PRT2 - - $ 106,165,154.4 
(1 + 0,09) 2 
114,408,000 ( 1 + 0.05)3 
PRT2 - - $ 102,165,154.4 
(1 +0,09) 
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2. El costo de la materia prima o insumos y labores presenta una inflación de 
un 20% con una inflación gene.  ral del 9% 
Po ( 1 + 
PRT - 
( 1 + Á) 
= 9 % 
20 Vp 
Labores e insumos = 
5,051,916 ( 1 + 0.2)1  
PRTi - - $ 5,561,742.38 
(1 + 0,09)1  
5,051,916 ( 1 0.2)2 
PRT2 - - $ 6,123,019.14 
(1 + 0,09) 2 
5,051,916 ( 1 + 0.2)3 
PRT2 = = $ 6,740,938.50 
(1 +009) 3 
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3. Energía Eléctrica. Si la inflación general es del 9% y la inflación particular 
de este servicio es del 25%.  ¿cómo afectará de la energía en los ingresos del 
proyecto? 
4,800,000 ( 1 + 0.25)1  
PRTi - $ 5,504,587.15 
(1 + 0,09)1  
4,800,000 ( 1 + 0.25)2 
PRT2 = = $ 6,312,599.94 
(1 + 0,09) 2 
4,800,000 ( 1 + 25)3 
PRT3 = = $ 7,267,441.86 
(1 + 0,09) 3 
4 Personal Administrativo. Si la inflación particular es del 10 % y la inflación 
general es del 8 %, ¿cómo afecta los costos administrativos del proyecto? 
40,296,000 ( 1 + 0,1)' 
PRTi - - $ 41,042,222 22 
(1 + 0,08)1 
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40,296,000 ( 1 + 0,1)2 
PRT2 - - $ 41,802,263.37 
(1 + 0,08) 2 • 
40,296,000 ( 1 + 0,1)3 
PRT3 - - $ 42,576,379.36 
(1 + 0,08) 3 
5.4 CÁLCULO DEL VALOR PRESENTE NETO (VPN) 
VPN = [ - Costos de Inversión 1 + 
BN1 BN2 BNn 
+ + 
(1 + 1 (1 + i)2 (1 + ir 
 
 
55,812,084 49,652,989.55 43,479,415.95 35,128,867.64 
VPN = [ - 51,000,000] + + + +  
(1 + 0,178)1 (1 + 0,178)2 (1 + 0,178)3 (1 + 0,178)4 
VPN = $ 77,000,428.13 
Donde: 
i = 17,8% (tasa de interés cobrada por BANCOLDEX) 
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Desde el punto de vista financiero el proyecto arroja resultados positivos, ya que, 
mediante el cálculo del VPN., se puede observar que los beneficios netos del 
proyecto son bastante halagadores, por consiguiente, el proyecto es rentable ya 
que, los beneficios alcanzan a cubrir los costos. 
5.5 RELACIÓN BENEFICIO - COSTO 
B/C - 
vi 
VPE 
114,408.000 110,209,541.3 106,165,154.4 102,269,185.5 
VPI -  
(1 + 0,178)1  (1 + 0,178)2 (1 + 0,178)3 (1 + 0,178)4 
E VPI = $ 294,593,822.6 
59,712,416.04 61,673,051.79 63,802,238.49 68,256,817.9 
VPE -  
(1 + 0,178)1  (1 + 0,178)2 (1 + 0,178)3 (1 + 0,178)4 
E VPE = $ 169,608,751.5 
VPI 294,593,822.6 
. B/C - = =1,73 
VPE 169,608,751.5 
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El proyecto arroja resultados positivos, puesto que la relación Beneficio/costo es 
superior a 1, lo cual indica 'que por cada peso que la empresa adeude, ésta 
dispone de 1,73 de respaldo o solvencia y liquidez para cubrir oportunamente sus 
deudas. 
5.6 CÁLCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 
TIR = [ - Costos de Inversión] + 
BN1 
(1 + 
BN2 
+ 
(1+i)2 (1 
BNn 
+ i)" 
55,812,084 49,652,989.55 43,479,415.95 35,128,867.64 
TIR = [ - 51,000,000] +  
(1 + 0,92)' (1 + 0,92)2 (1 + 0,92)3 (1 + 0,92)4 
TIR = [ - 51,000,000] + 29,068,792.75 + 13,469,235.45 + 6,142,992.931 + 2,584.992,194 
TIR = [ - 51,000,000] + 51,000,000 
Nota: La TIR se calcula por tanteo, hallando una tasa de interés equivalente, la 
cual arroje un resultado donde los beneficios y los costos sean igual a cero. Por lo 
tanto, la TIR es del 92%. Lo anterior indica que el proyecto es rentable, si se tiene 
en cuenta que la Tasa Interna de Retorno es mayor que la TMRA, la cual es del 
25%. 
186 
6 CONCLUSIONES 
Teniendo en cuenta la multiplicidad de factores y situaciones que favorecen en 
la actualidad la generación de tormenta de ideas, así como el desarrollo de las 
mismas desde el punto de vista de gestión, creación y evolución de empresas 
ya sean pequeñas, medianas y grandes empresas, en especial por la ayuda y 
colaboración ofrecida por el Gobierno Nacional, en su afán por propender por el 
desarrollo social y económico a través de la creación de nuevas fuentes de 
empleo para los ciudadanos colombianos, la investigación efectuada arrojó 
resultados satisfactorios para la creación y organización de una empresa 
exportadora de plátano en la Zonal Franca Industrial de Santa Marta, ya que 
mediante la evacuación financiera, estudio de mercado internacional, 
diferentes usos industriales del plátano se puede concluir los siguiente: 
Estado Unidos, Europa son los principales importadores de plátano en el 
mundo. Estado Unidos sólo importa de américa Latina, mientras Europa 
importa de sus antiguas colonias y de América Latina. Por lo cual se puede 
afirmar que la demanda de plátanos a nivel mundial es bastante amplia, 
teniendo en cuenta que a estos clientes se les suman Japón, Puerto Rico, 
Nicaragua, Canadá, República Dominicana, El Salvador, entre otros. 
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El plátano se utiliza como alimento, tanto en estado verde como maduro. En 
estado verde puede freirse o rostizarse, hervirse o cocinarse al vapor, en su 
estado maduro el fruto puede hornearse y también freírse. Además existen 
algunas posibilidades de industrialización del producto con el fin de obtener 
subproductos, tales como: harina de plátano tanto para uso humano, como 
para uso animal en lo que se le conoce como mezclas para concentrados, 
mermelada de plátano, hojuelas de plátano, patacones congelados, pasabocas. 
Mediante el calculo de indicadores económicos como lo son la TIR, relación 
beneficio costo se logró determinar la rentabilidad del proyecto. La TIR arrojó 
un resultado del 92%, lo cual indica que la inversión se realizó retornará con 
un 92% de rendimiento, lo cual es bastante favorable, así mismo la relación 
beneficio costo deje ver un resultado de 1.73 pesos, lo cual indica que por 
cada peso que adeude la empresa, dispone de 1.73 pesos de respaldo o 
solvencia para cubrir oportunamente sus deudas. 
De igual forma, es importante resaltar que Estados Unidos le brinda garantías a 
nuestro producto en lo referente a la no exigencia de certificados fitosanitarios 
para la entrada de plátano a este país. Ellos inspeccionaran la mercancía 
aleatoriamente que llegue procedente de nuestra nación. 
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7 RECOMENDACIONES 
Para obtener éxito en los mercados internacionales no sólo se debe tener 
en cuenta el factor precio. Sino además, la calidad en los productos y el 
cumplimiento en las fechas pactadas con el importador. 
Es conveniente ampliar los sistemas de inteligencia de mercados, para así 
mantener un conocimiento actualizado tanto de la competencia como de los 
nichos de mercado internacional. 
Es recomendable para los exportadores que se lancen a esta gran 
aventura, mantener contacto permanente con los clientes, así como 
también propender para suplir las exigencias de los mismos. 
Para lograr una mejor penetración en el mercado exterior, es aconsejable 
implantar las normas de calidad ISO 9000 y las normas ambientales ISO 
14000. 
El exportador o futuro exportador puede sacar provecho de las normas y 
acuerdos internacionales firmados por los Gobiernos correspondientes. 
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En el campo empresarial, se debe tener muy en cuenta las normas del 
Reglamento Interno de.  Trabajo, así mismo, no se debe pasar por alto las 
normas de Seguridad Industrial. 
Es recomendable mantener al día la documentación legal exigida para las 
empresas de cualquier sector de la economía nacional. 
Mantener a la empresa al día en materia de innovación tecnológica y de 
comunicaciones que permitan establecer contacto permanente con su 
entorno, en especial con proveedores y clientes. 
Plantear en un futuro, la posibilidad de ampliar el portafolio de productos y 
por ende el mercado. 
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ANEXOS 
SOCIEDAD DE INVERSIONES ARANDA SÁNCHEZ & CÍA. LTDA. 
FLUJO DE FONDO A PRECIO REAL 
Diciembre 31 de 2002 
ÍTEMS 
o 1 
AÑOS 
2 3 4 
INGRESOS $ 114,408,000 $ 110,209,541.2 $ 106,165,164.4 $ 102,269,185.5 
COSTOS $ 59,712,416.04 $ 61,673,051.79 $ 63,802,238.49 $ 68,256,817.9 
DEDUCIBLES 
Labores E Insumos $ 5, 051,916 $ 5,561,742.38 $ 6,123,019.14 $ 6,740,938.50 
Energía Eléctrica $ 4,800,000 $ 5,504,587.15 $ 6,312,599.94 $ 9,375,000 
Agua-Alcantarillado $ 1,200,000 $ 1,200,000 $ 1,200,000 $ 1,200,000 
Otros Servicios $ 1,800,000 $ 1,800,000 $ 1,800,000 $ 1,800,000 
Arriendo Local $ 5,448,000 $ 5,448,000 $ 5,448,000 $--5446,000 
Depreciación $ 1,116,500.04 $ 1,116,500.04 $ 1,116,500.04 $ 1,116,500.04 
Personal $ 40,296,000 $ 41,042,222.22 $ 41,802,263.37 $ 42,576,379.36 
Administrativo 
INGRESO $54,695,583.96 $48,536,489.51 $42,362,915.91 $34,012,367.6 
NETO 
+ Depreciación $ 1,116,500.04 $ 1,116,500.04 $ 1,116,500.04 $ 1,116,500.04 
- Costos de $ 51,000,000 
Inversión 
FLUJO NETO ($ 51,000,000) $ 55,812,084 $ 49,652,989.55 $ 43,439,415.9E $ 35,1218,867.64 
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Nombre y Descripción del Producto Unidad Cial 
de Medida 
Cantidad Producida 
Promedio Anual 
Cantidad Exportada 
Promedio Anual 
Partida 
Arancelaria 
Anexo B. Documentación Expedidas Por Las Empresas Estatales 
Reguladoras Del Proceso De Exportación 
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OFICINA 
INCOMEX 
FECHA INSCRIPCION RENOVÁCION MODIFICACION 
año Mes Día 
*1111C07141V% 
REGISTRO NAL. 
yrDr-)PT nr)P 
1. IN FORMAC ONIGENERAUDELIEXPORTAD:OR 
Nombre o Razón Soc al No Fax A A. Ciudad 
identificación 
Representante Legal 
Numero 
Escritura  
No 
identificación , 
Ciudad Valor Capital 
Pagado 
Fecha Notaria Valor patrimonio 
  
Teléfono Ciudad 
Santa Marta 
2.  REFERENCIAS BANCARIAS Y COMERCIALES EN EL MIS  
Entidad 
Entidad  
Sucursal 
Sucursal 
Ciudad 
Ciudad 
Teléfonos 
Teléfonos 
Ciudad Teléfonos 
Ciudad 
Empresa 
Empresa Teléfonos 
1110EASIFICACIOWDELEXPORTADoR  
Persona Clase Clase de sociedad Ac ividad Económica 
Privada De Hecho Comanditaria Agropecuaria Manufactura Cientifica 
Natura 
Oficial Limitada Cooperativa Electricidad Construcciones Transporte y 
Jurídic Mixta Anónima Otra Comunicaciones 
Financiera Servicios Minería 
4. INFORMACIÓN SOBRE LOS-BIENES PRODUCIDOS O COMERCIALIZADOS QUE EXPORT  
SI USTED ES COMERCIALIZADOR, INDIQUE LOS SIGUIENTES DATOS DE SU PRINCIPAL PROVEEDOR 
Nombre o Razón Social No Dirección Teléfono Ciudad 
5. .............................................................. 
Nombre o Razón Social del 
Cliente 
Dirección 
Comercial 
Teléfono Ciudad País Valor US$ 
Exportador 
Promedio Anual 
Firma del Solicitante 
DECLARO BAJO LA GRAVEDAD DEL JURAMENTO 
QUE 
LA INFORMACIÓN CONSIGNADA ES VERDADERA 
IMPORTANTE: ANEXE A ESTE FORMULARIO FOTOCOPIA DEL DOCUMENTO DE IDENTIDAD ORIGINAL, CERTIFICADO DE 
EXISTENCIA Y REPRESENTACION LEGAL EXPEDIDO POR LA CAMARA DE COMERCIO CON VIGENCIA NO MAYOR DE TRES 
MESES A LA FECHA DE PRESENTACION.  
DIRECCION DE IMPUESTOS NACIONALES 
REGIS RO 
EL INSTITUTO COLOMBIANO DE COMERCIO EXTERIOR. EDIFICIO CENTRO DE COMERCIO INTERNACIONAL. SANTA FE DE 
BOGOTA D.0 
CALLE 28 II 13P:- 15/53 TEL. CONMUTADOR 2812200 
*IllirC01>11EX 
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DE PRODUCTORES NACIONALES, OFERTA EX 
Y SOLICITUD DE DETERMINACION DE ORIGEN 
PORTABLE 
1 DILIGENCIAR POR PRODUCTO TENIENDO EN CUENTA LA 
INSTRUCCIONES SENALADAS EN EL INSTRUCTIVO ANEXO 
I. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA.  
1.1 PRODUCTOR NACIONAL  PRODUCTOR NACIONAL Y EXPORTADOR  
COMERCIALIZADOR  
1.2 RAZON SOCIAL 1.3. NIT: O CC. 
1.4 DIRECCION CIUDAD A.A.: TEL: 
1.5 NOMBRE REPRESENTANTE LEGAL: CARGO;  
1.6 PROVEEDOR NACIONAL 
RAZON SOCIAL: NIT. O CC.  
DIRECCION:  CIUDAD A.A.: TEL: FAX: 
SECTOR PRODUCTIVO. 
2.1 CODIGO(S) CIUU: 5 6 7 
PRODUCTO A REGISTRAR Y/0 A EXPORTAR 
3.1 PARTIDA ARANCELARIA 3.2 UTILIZA PLAN VALLEJO NO 
a. Bienes de Capital Si No b. Materias Primas Si No 
3.2 NOMBRE COMERCIAL DEL PRODUCTO: 
NOMBRE TECNICO DEL PRODUCTO:  
3.4 UNIDAD COMERCIAL: LIBRAS 3.5(*) COSTOS DIRECTOS DE FABRICA/UNIDAD COMERC1AL:$  
3.6 COSTO DE LAS MATERIAS PRIMAS NACIONALES/UNIDAD COMERC1AL:$ 
3.7 VALOR EN FABRICA PRODUCTO TERMINADO?UNIDAD COMERCIAL: A. MERCADO NAC1ONAL:$ 
B. PARA EXPORTACION: $  
3.8 VALOR FOB DE EXPORTACION DEL PRODUCTO TERMINADO/UNIDAD COMERCIAL: $  
(*)  PROCESO DE PRODUCCION (BREVE DESCRIPC ION ETAPAS) 
FAX:  
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RAZÓN SOCIAL DEL CLIENTE • FAX PAIS CIUDAD APARTADO AEREO 
P.O. BOX 
TURNOS: 
11.( .)  VALOR AGREGADO NACIONAL (VAN): 
PROD. NACIONAL: _100_%. ALADI Y GRUPO ANDINO: %. USA-S.G.P. Y APTA.: %. 
CANADA' 
12.1NFORMATION EXPORTADORA  
12.1 ¿ HA EFECTUADO 
EXPORTACIONES? 
12.2 FRECUENCIA EXPORTADORA WO VOLUMEN DISPONIBLE PARA 
ENTREGA 
MENSUAL TRIMESTRAL ANUAL SI BIMESTRAL SEMESTRAL OTRA 
NO 
13 UBICACIÓN E IDENTIFICACION DE LOS CLIENTES EN EL EXTERIOR 
1114j11101V113Rel-Fl. 
  
(*) Información de carácter confidencial. 
(**)Ver la formula de VALOR AGREGADO NACIONAL (VAN), aplicable en las instrucciones anexas 
tillA:ily$ELLGREPRESENTANTELEGAUIWI: 
*INCOMVX 
Shipper (embarcador o exportador) 
PROFORMA INVOICE (FACTURA PROFORMA) 
Date (fecha) 
YOUr Order 
Our Order 
Chip To: 
No 
No: (su orden o 
No: (Nuestra Orden 
(Embarcar a) 
pedido No) 
No) 
Vendido a: 
FOB TerMS(TérmInos de 
pago) 
Date Shiped 
(fecha embarque) 
Shiped via 
(medio de 
embarque) 
Salesman (vendedor) 
ORDERE 
D 
(pedido) 
SHIPED 
(embarcado 
) 
DESCRIPTION (descripción) PRICE 
(precio) 
PER 
(unidad) 
AMOUNT 
(valor) 
Gross weiggt (peso 
The aboye offering 
invoice. 
1 hereby certifu this 
bruto) Kilos Number 
and is valid 
for the goods 
o packages 
of 
herein. 
is based on current 
invoice is true 
prices 
and correct 
for days date 
described, 
Authorized Signature/Title 
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*IFICOMFIEX 
SHIPER/EXPORTER 
(EXPORTADOR) 
COMERCIAL INVOICE No. (NRO DE FACTURA) DATE 
(FECHA) 
CUSTOMER PURCHASES ORDER No (ORDEN 
DE COMPRA No) 
COUNTRY OF ORIGIN (PAIS DE ORIGEN) DATE OF EXPORT (FECHA 
DE EXPORTACION) 
CONSIGNE:E TERMS OF PAYAMENTS (TERMINOS DE PAGO) 
NOTIFY INTERMEDIATE 
CONSIGNEE (NOTIFICAR) 
EXPORT REFERENCE . 
" 
O
 Z
 
 QUANTITY 
(CANTIDAD) 
DESCRIPTION OF MERCHANDISE UNIT 
PRICE 
TOTAL 
VALUE 
PACKAGE MARKS: MISC CHARGES (PACKING, INSURANCE, FREIGHT, 
ETC.) 
INVOICE TOTAL 
CERTIFICATIONS 
AUTHORIZED SIGNATURE 
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*INCOMEX 
LISTA DE EMPAQUE 
La presente lista se refiere a la factura No de fecha (indique día, mes y año sin abreviaturas) 
Cantida 
d 
Númer 
o 
Contenido de cada bulto Dimensiones de 
cada caja o bulto 
Peso bruto de 
cada bulto o caja 
_ 
Método de embalaje: 
Marcas y números: 
Numero total de bultos o cajas: 
Volumen total: 
Peso neto total: 
Peso bruto total: 
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EL INSTITUTO COLOMBIANO DE COMERCIO EXTERIOR. EDIFICIO CENTRO DE COMERCIO INTERNACIONAL. SANTA FE DE 
BOGOTA D.0 
CALLE 28 # 13A- 15/53 TEL. CONMUTADOR 2812200 
*I I( le O 1181 >IX 
GARANTIA 
Garantía personal para afianzar la reimportación de mercancías exportadas 
temporalmente, otorgada ante el Instituto Colombiano de Comercio Exterior 
"INCOMEX". (Dec. Ley 444 de 1967 articulo 6) 
Yo, mayor de edad, identificado con 
La cédula de ciudadanía No expedida en 
Obrando en nombre y representación de: 
Con Nit No. por medio del presente documento declaro que me obligo 
a lo 
Siguiente: CLAUSULA PRIMERA: Efectuar la reimportación de: 
Cuya salida al exterior se produce con el fin de: 
Según consta en el documento de exportación registrado ante INCOMEX, con el numero 
de CLAUSULA SEGUNDA: me comprometo a presentar a 
Mas tardar el día de , ante el INSTITUTO COLOMBIANO DE 
COMERCIO EXTERIOR la declaración de reimportación aduanera que pruebe el ingreso 
al país de las mercancías que saldrán amparadas bajo el régimen aduanero previsto en la 
cláusula primera, con la cual se cancelara la presente garantía. CLAUSULA TERCERA: 
acepto expresamente y así lo declaro, que en caso de incumplimiento total o parcial, 
pagaré al tesoro nacional en pesos, una suma liquida de dinero equivalente al 30% 
(treinta por ciento) del valor FOB, en dólares, consignado en la declaración de 
exportación, liquidados con la tasa representativa del mercado del viernes anterior a la 
fecha de aceptación de la presente garantía, esto es, la cantidad de: US$ 5.358 
CLAUSULA CUARTA: admito que el presente documento presta mérito ejecutivo por 
jurisdicción coactiva contra el suscrito. De conformidad con lo anteriormente estipulado, 
se firma el presente documento en a los dias del mes de de 
mil novecientos noventa y 
EL EXPORTADOR 
C.C. No de 
Dirección 
Ciudad Teléfono 
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EL INSTITUTO COLOMBIANO DE COMERCIO EXTERIOR. EDIFICIO CENTRO DE COMERCIO INTERNACIONAL. SANTA FE DE 
BOGOTA D.0 
CALLE 28 # 13A- 15/53 TEL. CONMUTADOR 2812200 
• 
DIAN 
DALCCICNOLIMPIZLIMM 
V.WILLEafiNCIOLLal29 
DECLARACION SIMPLIFICADA 
DE EXPORTACION 
USO OFICIAL 
ADMINISTRACION CODIGO 
DECLARACION No 
O FECHA PRESENTACION O FECHA ACEPTACION 
OLA Me DIA LES el° 
O EXPORTADOR CC O NIT 
DIRECCION TELEFONO CIUDAD 
O INTERMEDIARIO ADUANERO CC O NiT 
DIRECCION TELEFONO CIUDAD , 
O DESTINATARIO 
DIRECCION CIUDAD- PAIS 
O VIA O EMPRESA DE TRANSPORTE O NOMBRE, MATRICULA, OTROS 
DATOS 
(11) PRUEBA DE 
DESTINO 
No  12 UNIDAD 
COMERCIA 
L 
13 CANTIDAD 
14 SUBPARTIDA 
ARANCELARIA 
15 DESCRIPCION DE LA ME 
RCANCIA 
16 PESO 
BRUTO 
KILOS 
17 
VALOR 
UNff US$ 
18 VALOR TOTAL 
US$ 
USO OFICIAL 
19 DOCUMENTOS PRESENTADOS 20 UTILIZACION DEL CUPO: 21 SALVEDAD DE ERROR 
FACTURA PROFORMA No Y FECHA: ENVIO No 
LISTA DE EMPAQUE: VALOR AUTORIZADO US$ 
DOC. TRANSPORTE No Y FECHA: DESPACHO ACTUAL 
No PROGRAMA EXPORTACION DE MUESTRAS No 22 DECLARO QUE IA LISTORNIATIONAgrd 
AJUSTADA ES CORRECTA S'AJUSTADA A IAS 
DISPOCICIONES LEGALES. 
OTROS: DESPACHO ACUMULADO 
No DOCUMENTOS PRESENTADOS: 
DOCUMENTOS PRESENTADOS: SALDO US$ 
FIRMA 
23 INSPECCION: CONFORME: CANTIDAD DE 
EMBALAJES: 
a FISICA a DOCUMENTAL O SI a NO 
24 FIRMA ISPECTOR NOMBRE INSPECTOR FECHA 
[110. MES «lo 
25 OFICINA DE EXPORTACIONES 
OBSERVACIONES' 
CERTIFICACION DE EMBARQUE 
ADMINISTRACION. 
CANTIDAD. CLASE 
MEDIO DE TRANSPORTE MATRICULA. 
FECHA 
DO. RES año 
NOMBRE Y FIRMA 
NOMBRE Y FIRMA FUNCIONARIO 
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*INCOMIEX 
ORIGEN O PROCEDENCIA 
Origin or point of departure 
REPUBLICA DE COLOMBIA 
EXPORTADOR (EXPORTER) 
PRODUCTO 
Product 
COSECHADO 
MUNICIPIO 
Growed 
In- región 
DEPARTAMENTO 
Departament 
FIRMA Y 
Signature and 
NOMBRE 
Name 
AUTORIDAD COMPETENTE 
Competent autority 
 
FECHA 
Date 
BANCO DE LA REPUBLICA 
MANUAL DE CAMBIOS INTERNACIONALES 
Circular reglamentaria DCIN de de 
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1. CIUDAD 2. FECHA (AA \MM \DD) 3. INTERMEDIARIO DEL MERCADO CAMBIARIO 4. NUMERO 
DECLARACION DE CAMBIO 
POR EXPORTACION DE BIENES 
O. TIPO DE OPERACIÓN 
1. INICIAL 2. DEVOLUCION III 
CAMBIO FORMULARIO 
Cl 
MODIFICACION 
li 
FECHA 
DIA MES ANO 
IDENTIFICACION DE LA DECLARACION 
IDENTIFICACION DEL EXPORTADOR 
NIT DV 6. NOMBRE O RAZON SOCIAL 
9 1 3 O 2 5 1 3 4 7 Productos del Mar el Langostinos Ltda. 
III. DESCRIPCION DE LA OPERACIÓN 
Fecha: 
IV. INFORMATION DOCUMENTOS DE EXPORTACION (DEX 
8. NUMERO 9. FECHA 10. CIUDAD ADUANA 11. NUMERAL 12. VALOR REINTEGRADO USD 
TOTAL VALOR FOB 
TOTAL VALOR REINTEGROS POR REEMBOLSOS DE GASTOS INCURRIDOS 
DEDUCCIONES (NUMERAL CAMBIARIO 2016) 
REINTEGRO NETO (F0B+GASTOS-DEDUCCIONES) 
CONDICIONES DE PAGO: 50% contra entrega y 50% un mes después 
CONDICIONES DE DESPACHO: Embarque Único 
OBSERVACIONES: Ninguna 
PARA 103 FINES PREVISTOS El/ EL ARTICULO SE DE LA CONSTITUCION POLITICA DE COLOMBIA, DECLAROBAJO LA GRAVEDAD DEJURANIENTO QUELOSDOCUMENT03, CANIIDAINS DENSAS DATOS 
CONSIGNADOS EN EL PRESENTE FORMULARIO SON CORRECTOS Y LA FIEL EXPRESION DE LA VERDAD 
V. IDENTIFICACION DEL DECLARANTE 
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17. NOMBRE 18. FIRMA 19. NUMERO DE CEDULA 
Ciudad y Fecha: 
Señores 
Instituto Colombiano de Comercio Exterior, INCOMEX, y 
BANCO DE LA REPUBLICA- Deposito central de valores- D.C.V. 
Yo identificado(a) con la C.C., No  
De Santa Marta obrando en una de las siguientes calidades: a) en nombre propio ( ); b) como 
apoderado( ); c) como representante legal( ) de Identificado 
(a) con la C.C. ( ) o el NIT ( ) No 
 según consta en el poder ( ) y/o el 
certificado de existencia y representación legal ( ) que adjunta (n), por el presente escrito 
manifiesto que faculto exoreqamonte a la entidad financiera par-a 
que presente esta solicitud de CERT ante el INCOMEX en la ciudad de 
 
junto con la Declaración de Cambio No de fecha  
El intermediario financiero queda igualmente facultado para que en caso de ser reconocido el 
derecho al CERT por el INCOMEX, reciba los títulos inmateriales a través del registro 
correspondiente en el D.C.V. del Banco de la República y realice respecto de títulos CERT las 
operaciones propias de los mismos que se deriven de un endoso en administración, de acuerdo 
con el decreto 2394 de 1997 y las demás normas legales correspondientes y el reglamento del 
D.V.C. este poder se tendrá como vigente por el D.V.C., mientras no se reciba comunicación del 
intermediario financiero que actúa como depositante directo o del depositante indirecto, en relación 
con su terminación o renovación. 
PODER GENERAL: Las anteriores facultades se otorgaron en escritura publica No  
Fecha: Notarial segunda Ciudad  
Firma del Poderdante (exportador) ACEPTO: 
Depositante indirecto en el D.V.C. 
Firma del Intermediario Financiero 
Depositante Directo en el D.V.C. 
Nit 
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C.C. o NIT 
NOTA: El presente poder deberá reconocerse (Firma y contenido) ante un juez o notario 
1. Exporter (name, full address country) ORIGINAL 2. No L195252000401 
3. Quota year 4. Category number 
5. Consignee (name, full address country) 
CERTIFICATE OF ORIGIN 
(TEXTILE PRODUCTS) 
6. Country of origin 7. country of destination 
8. place and date of shipment — means of transport _. 9. supplementary details 
_ 
10. marks and numbers -- number and king of packages — DESCRIPTION OF GOODS 11. Ouantity (1) 12. FOB value (2) 
13. CERTIFICATION BY THE COMPETENT AUTHORITY 
i. The undersigned cert. that the goods described 
With the provisions in force in the European community 
aboye originated in the country shown in box N.6, in accordance 
Al. On. 
14. competent authority (neme, Full address, 
country) 
(Signatura) 
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Anexo C. Reglamento Interno De Trabajo 
CAPITULO I 
ARTICULO 1° El presente es el Reglamento Interno de Trabajo prescrito por la empresa 
EXPORTADORA DE PLÁTANO ARANDA - SÁNCHEZ & CÍA LTDA, domiciliada en la Zona Franca 
Comercial de la ciudad de Santa Marta, y a sus disposiciones quedan sometidas tanto la Empresa 
LUjOJ dijojuliG. L d Ji d, 
celebrados o que se celebren con todos los trabajadores, salvo estipulaciones en contrario que sin 
embargo solo pueden ser favorables al trabajador. 
Es Agencia de Colocación aquella que contrata la prestación de servicios con terceros beneficiarios 
para colaborar enviándole personal y colaborando en el desarrollo de sus actividades, mediante la 
labor desarrollada por personas naturales, contratadas directamente por la empresa beneficiaria, la 
cual tiene con respecto de éstas el carácter de empleador. (Art. 71, Ley 50 de 1990). 
CAPITULO II 
CONDICIONES DE ADMISION 
ARTICULO 20 Quien aspire a desempeñar un cargo en la empresa debe hacer la solicitud por 
escrito para registrarlo como aspirante y acompañar los siguientes documentos: 
Cédula de ciudadanía o tarjeta de identidad según el caso. 
Autorización escrita del Inspector de Trabajo o, en su defecto, de la primera autoridad local, a 
solicitud de los padres y, a falta de éstos, del Defensor de Familiar, cuando el aspirante sea un 
menor de dieciocho (18) años. 
Certificado del último empleador con quien haya trabajado en que conste el tiempo de servicio, 
la índole de la labor ejecutada y el salario devengado. 
Certificado de personas honorables sobre su conducta y capacidad y en su caso del plantel de 
educación donde hubiere estudiado. 
NOTA: El empleador podrá establecer en el Reglamento, además de los documentos 
mencionados, todos aquellos que considere necesarios para admitir o no admitir al 
aspirante. Sin embargo, tales exigencias no deben incluir documentos, certificaciones o 
datos prohibidos expresamente por las normas jurídicas para tal efecto: Así, es prohibida la 
exigencia de la inclusión en formatos o cartas de solicitud de empleo "datos acerca del 
estado civil de las personas, de número de hijos que tengan, la religión que profesan o el 
partido político al cual pertenezcan " (Art. lo, Ley 13 de 1972); lo mismo que la exigencia 
de la prueba de gravidez para las mujeres, solo que se trate de actividades catalogadas 
como de alto riesgo (Art. 43 C. N.; Artículos 1° y 2°, Convenio No. 111 de la 0. I. T, 
Resolución No. 4050 de 1994 del Ministerio de Trabajo y Seguridad Social); El examen de 
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Los empleadores de todas las actividades, con capital de cien mil ($100.000 o superior o que 
ocupen un número de trabajadores permanentes no inferior a veinte (20), deberán contratar como 
aprendices, para los oficios que requiere formación profesional metódica y completa, un número de 
trabajadores que en ningún caso podrá ser superior al cinco por ciento (5%), del total de ocupados. 
El Servicio Nacional de Aprendizaje de acuerdo con las disponibilidades de formación profesional 
existentes en el país y teniendo en cuenta las necesidades de mano de obra calificada, regulará las 
cuotas para cada empresa (Art. 1 Decreto 2838 de 1960). 
ARTICULO 8° El contrato de aprendizaje no puede exceder de tres (3) años de enseñanza y 
trabajo, alternados en períodos sucesivos e iguales, para ningún Arte u oficio y sólo podrá 
pactarse por el término previsto para cada uno de ellos en las relaciones de oficio que serán 
publicadas por el Ministerio de Trabajo y Seguridad Social. El contrato de aprendizaje celebrado a 
término Mayor del señalado para la formación del aprendiz en el oficio respectivo, se considerará 
para todos los efectos legales regido por las normas generales del contrato de trabajo en el lapso 
que exceda a la correspondiente duración del aprendizaje en este oficio. 
ARTICULO 9 El término del contrato de aprendizaje empieza a correr a partir del día en que el 
aprendiz inicie la formación profesional metódica. 
Los primeros tres meses se presumen como período de prueba, durante los cuales se 
apreciarán de una parte, las condiciones de adaptabilidad del aprendiz, sus aptitudes y 
cualidades personales y de otra la conveniencia de continuar el aprendizaje. 
El período de prueba a que se refiere este Artículo se rige por las disposiciones generales, del 
Código Sustantivo del Trabajo. 
Cuando el contrato de aprendizaje termine por cualquier causa, la empresa o empleador 
deberá reemplazar al aprendiz o aprendices, para conservar la proporción que le haya sido 
señalada. 
En cuanto no se oponga a las disposiciones especiales de la Ley 188 de 1959, el contrato de 
aprendizaje se regirá por el Código Sustantivo del Trabajo. 
PERIODO DE PRUEBA. 
ARTICULO 10° La Empresa, una vez admitido el aspirante podrá estipular con él, un período inicial 
de prueba que tendrá por objeto apreciar por parte de la empresa, las aptitudes del trabajador y por 
parte de éste, las conveniencias de las condiciones de trabajo (Art. 76 C. S. T.). 
ARTICULO 11° El período de prueba deber ser estipulado por escrito y en caso contrario los 
servicios se entienden regulados por las normas generales del contrato de trabajo (Art. 77, numeral 
1° C. S. T.). 
ARTICULO 12° El período de prueba no puede exceder de dos (2) meses. En los contratos de 
trabajo a término fijo, cuya duración sea inferior a un (1) año el período de prueba no podrá ser 
superior a la quinta parte del término inicialmente pactado para el respectivo contrato, sin que 
pueda exceder de dos meses. Cuando entre un mismo empleador y trabajador se celebren 
contratos de trabajo sucesivos, no es válida la estipulación del período de prueba, salvo para el 
primer contrato (Art. 7°, Ley 50 de 1990). 
ARTICULO 13° Durante el período de prueba, el contrato puede darse por terminado 
unilateralmente en cualquier momento y sin previo aviso, pero si expirado el período de prueba y el 
trabajador continuare al servicio del empleador, con consentimiento expreso o tácito, por ese solo 
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hecho, los servicios prestados por aquel a éste, se considerarán regulados por las normas del 
contrato de trabajo desde la iniciación de dicho período de prueba. Los trabajadores en período de 
prueba gozan de todas las prestaciones (Art. 80 C. S. T.) 
CAPITULO III 
TRABAJADORES ACCIDENTALES O TRANSITORIOS 
ARTICULO 14° Son meros trabajadores accidentales o transitorios, los que se ocupen en labores 
de corta duración no Mayor de un mes y de índole distinta a las actividades normales de la 
empresa. Estos trabajadores tienen derecho, además del salario, al descanso remunerado en 
dominicales y festivos (Art. 6°, C. S. T.). 
I 1.1 I w 
HORARIO DE TRABAJO 
ARTICULO 15° Las horas de entrada y salida de los trabajadores, son las que a continuación se 
expresan: 
En la mañana 8 : 00 am — 12:00 m 
Tiempo de alimentación 12 : 00-2 : 00 pm 
Entrada en la tarde 2 :00 pm 
Salida 6: 00 pm 
Período(s) de descanso Domingos y Festivos. 
PARAGRAFO 1. Los días laborables son: Lunes - Viernes; Sábado de 8: 00 am — 12 : 00 m 
PARAGRAFO 2. Cuando la empresa tenga más de cincuenta (50) trabajadores que laboren 
cuarenta y ocho (48) horas a la semana, éstos tendrán derecho a que dos (2) horas de dicha 
jornada, por cuenta del empleador, se dediquen exclusivamente a actividades recreativas, 
culturales, deportivas o de capacitación (Art. 21, Ley 50 de 1990). 
PARAGRAFO 4. JORNADA ESPECIAL. En las empresas, factorías o nuevas actividades 
establecidas desde el primero de Enero de 1991, el empleador y los trabajadores pueden acordar 
temporal o indefinidamente la organización de turnos de trabajo sucesivos, que permitan operar a 
la empresa o secciones de la misma sin solución de continuidad durante todos los días de la 
semana, siempre y cuando el respectivo turno no exceda de seis (6) horas al día y treinta y seis 
(36) a la semana. 
En este caso no habrá lugar al recargo nocturno ni al previsto para el trabajo dominical o festivo, 
pero el trabajador devengará el salario correspondiente a la jornada ordinaria de trabajo, 
respetando siempre el mínimo legal o convencional y tendrá derecho a un (1) día de descanso 
remunerado. 
El empleador no podrá, aún con el consentimiento del trabajador, contratarlo para la ejecución de 
dos (2) turnos en él mismo día, salvo en labores de supervisión, dirección, confianza o manejo. 
(Art. 20, literal c, Ley 50 de 1990). 
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NOTA: 
Cuando la naturaleza de las labores realizadas por la empresa no exija actividad continua y se 
lleve a cabo por turnos de trabajadores, la duración de la jornada puede ampliarse en más de 
ocho (8) horas, o en más de cuarenta y ocho (48) horas semanales, siempre que el promedio 
de las horas de trabajo calculado para un período que no exceda de tres (3) semanas, no pase 
de ocho horas diarias ni de cuarenta y ocho (48) a la semana (Art. 165 C. S. T.). 
También puede elevarse el límite máximo de horas de trabajo establecido en este Artículo del 
modelo de Reglamenfri Interno de Trabajo, en aquellas empresas que desarrollen labores que 
por razón de su misa naturaleza, necesitan ser atendidas sin solución de continuidad, por 
turnos sucesivos de trabajadores, pero en tales casos, las horas de trabajo no pueden exceder 
s. de cincuenta y seis (56) por semana. (Art. 166 del C. S. T.). 
.3. Para implementar los horarios especiales de trabajo señalados en los dos numerales 
anteriores, lo mismo que la jornada especial contemplada en el parágrafo 4o. de este Artículo, 
es absolutamente necesaria la aprobación administrativa del Reglamento Interno de Trabajo. 
CAPITULO V 
LAS HORAS EXTRAS Y TRABAJO NOCTURNO 
1ARTICULO 16° Trabajo diurno es el comprendido entre las 6:00 A.M. y 6:00 P.M. Trabajo 
nocturno es el comprendido entre la 6:00 P.M. y las 6:00 A.M. (Art. 160, C. S. T.). 
1 ARTICULO 17° El trabajo suplementario o de horas extras, es el que excede de la jornada 
ordinaria yen todo caso el que excede la máxima legal (Art. 159 del C. S. T.). 
'ARTICULO 18° El trabajo suplementario o de horas extras, a excepción de los casos señalados en 
el Artículo 163 del C. S. T., sólo podrá efectuarse hasta por (2) horas diarias y mediante 
autorización expresa de  Ministerio de Trabajo y Seguridad Social. (Art. 1°. Decreto 13 de 1967) 
ARTICULO 19° Tasas y liquidación de recargos. 
El trabajo nocturno, por el solo hecho de ser nocturno se remunera con un recargo del treinta y 
cinco (35%) sobre el valor del trabajo diurno, con excepción del caso de la jornada de treinta y 
seis (36) horas semanales prevista en el Artículo 20 literal c de la Ley 50 de 1990. 
El trabajo extra diurno se remunera con un recargo del veinticinco por ciento (25%) sobre el 
valor del trabajo ordinario diurno. 
El trabajo extra nocturno se remunera con un recargo del setenta y cinco por ciento (75%) 
sobre el valor del trabajo ordinario diurno. 
Cada uno de los recargos antedichos se produce de manera exclusiva, es decir, sin acumularlo 
con algún otro (Art. 24, Ley 50 de 1990). 
ARTICULO 200  El pago del trabajo suplementario o de horas extras y de recargo por trabajo 
nocturno, en su caso, se efectuará junto con el salario del período en que se han causado, o a más 
tardar con el salario del período siguiente (Art. 134, ordinal 2°, C. S. T.). 
PARAGRAFO. La empresa podrá implementar turnos especiales de trabajo nocturno, de acuerdo 
con lo previsto por el Decreto 2352 de 1965. 
ARTICULO 21° La empresa no reconocerá trabajo suplementario o de horas extras, sino cuando 
expresamente lo autorice a sus trabajadores de acuerdo con lo establecido para tal efecto en el 
Artículo 18 de este Reglamento. 
PARAGRAFO, En ningún caso las horas extras de trabajo, diurnas o nocturnas, nodrán exceder de 
dos (2) horas diarias y doce (12) semanales. 
Cuando la jornada de trabajo se amplíe por acuerdo entre empleadores y trabajadores a diez horas 
(10) diarias, no se podrá en el mismo día laborar horas extras (Art. 22, Ley 50 de 1990). 
CAPITULO VI 
DIAS DE DESCANSO LEGALMENTE OBLIGATORIOS 
ARTICULO 22° Serán de descanso obligatorio remunerado, los domingos y días de fiesta que 
sean reconocidos como tales en nuestra legislación laboral. 
Todo trabajador tiene derecho al descanso remunerado en los siguientes días de fiesta de 
carácter civil o religioso: 1° y 6 de Enero 19 de Marzo, 1 de Mayo, 29 de Junio, 20 de Julio, 7 
de Agosto, 15 de Agosto, 12 de Octubre, 1° y 11 de Noviembre, 8 y 25 de Diciembre, además 
de los días Jueves y Viernes santos, Ascensión del Señor, Corpus Christi y Sagrado Corazón 
de Jesús. 
Pero el descanso remunerado del seis de Enero, diecinueve de Marzo, veintinueve de Junio, 
quince de Agosto, doce de Octubre, primero y once de Noviembre, Ascensión del Señor, 
Corpus Christi y Sagrado Corazón de Jesús, cuando no caigan en día Lunes se trasladarán al 
Lunes siguiente a dicho día. Cuando las mencionadas festividades caigan en Domingo, el 
descanso remunerado, igualmente se trasladará al Lunes. 
Las prestaciones y derechos que para el trabajador originen el trabajo en los días festivos, se 
reconocerán con relación al día de descanso remunerado establecido en el inciso anterior. 
(Ley 51 del 22 de Diciembre de 1983). 
PARAGRAFO 1. Cuando la jornada de trabajo convenida por las partes, en días u horas, no 
implique la prestación de servicios en todos los días laborables de la semana, el trabajador tendrá 
derecho a la remuneración del descanso dominical en proporción al tiempo laborado (Art. 26, 
numeral 5° Ley 50 de 1990). 
PARAGRAFO 2. LABORES AGROPECUARIAS.- Los trabajadores de empresas agrícolas, 
forestales y ganaderas que ejecuten actividades no susceptibles de interrupción, deben trabajar los 
214 
domingos y días de fiesta remunerándose su trabajo en la forma prevista en el Artículo 179 C. S. T. 
y con derecho al descanso compensatorio (Art. 28, Ley 50 de 1990). 
AVISO SOBRE TRABAJO DOMINICAL. Cuando se tratare de trabajos habituales o permanentes 
en domingo, el empleador debe fijar en un lugar público del establecimiento, con anticipación de 
doce (12) horas por lo menos, la relación del personal de trabajadores que por razones del servicio 
no puede disponer del descanso dominical. En esta relación se incluirán también el día y las horas 
de descanso compensatorio (Art. 185 C. S. T.). 
NOTA: La inclusión del parágrafo segundo de este Artículo, obliga exclusivamente a las 
empresas agrícolas, forestales y ganaderas señaladas en dicho parágrafo. 
ARTICULO 23° El descanso en los días domingos y los demás días expresados en el Artículo 22 
de este reglamento, tiene una duración mínima de 24 horas, salvo la excepción consagrada en el 
literal c) del Artículo 20 de la Ley 50 de 1990 (Art. 25, Ley 50 de 1990). 
ARTICULO 24° Cuando por motivo de tiesta no determinada en la Ley SI dei 22 de Diciembre de 
1983, la empresa suspendiere el trabajo, está obligada a pagarlo como si se hubiere realizado. No 
está obligada a pagarlo cuando hubiere mediado convenio expreso para -la suspensión o 
compensación o estuviere prevista en el reglamento, pacto, convención colectiva o fallo arbitral. 
Este trabajo compensatorio se remunerará sin que se entienda como trabajo suplementario o de 
horas extras. 
VACACIONES REMUNERADAS 
ARTICULO 25° Los trabajadores que hubieren prestado sus servicios durante un (1) año tienen 
derecho a quince (15) días hábiles consecutivos de vacaciones remuneradas (Art. 186, numeral 1° 
C. S. T.). 
ARTICULO 26° La época de vacaciones debe ser señalada por el empleador a más tardar dentro 
del año siguiente, y ellas deben ser concedidas oficiosamente o a petición del trabajador, sin 
perjudicar el servicio y la efectividad del descanso. El empleador tiene que dar a conocer al 
trabajador con quince (15) días de anticipación la fecha en que le concederá las vacaciones (Art. 
187 C. S. T.). 
ARTICULO 27° Si se presenta interrupción justificada en el disfrute de las vacaciones, el 
trabajador no pierde el derecho a reanudarlas (Art. 188 C. S. T.). 
ARTICULO 28° Sé prohíbe compensar las vacaciones en dinero, pero el Ministerio de Trabajo y 
Seguridad Social puede autorizar que se pague en dinero hasta la mitad de éstas en caso especial 
de perjuicio para la economía nacional o la industria. Cuando el contrato termine sin que el 
trabajador hubiere disfrutado de vacaciones, la compensación de éstas en dinero procederá por un 
año cumplido de servicios y proporcionalmente por fracción de año, siempre que ésta no sea 
inferior a seis (6) meses. En todo caso para la compensación de vacaciones, se tendrá como base 
el último salario devengado por el trabajador (Art. 189 C. S. T.). 
ACUMULACIONES. 
ARTICULO 29° 
En todo caso, el trabajador gozará anualmente, por lo menos de seis (6) días hábiles continuos 
de vacaciones, los que no son acumulables. 
Las partes pueden convenir en acumular los días restantes de vacaciones hasta por dos años. 
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3. La acumulación puede ser hasta por cuatro (4) años, cuando se trate de trabajadores técnicos, 
especializados, de confianza, de manejo o de extranjeros que presten sus servicios en lugares 
distintos a los de la residencia de sus familiares (Art. 190 C. S. T.). 
ARTICULO 30° Durante el período de vacaciones el trabajador recibirá el salario ordinario que esté 
devengando el día que comience a disfrutar de ellas. En consecuencia, sólo se excluirán para la 
liquidación de las vacaciones el valor del trabajo en días de descanso obligatorio y el valor del 
trabajo suplementario o de horas extras. Cuando el salario sea variable, las vacaciones se 
liquidarán con el promedio de lo devengado por el trabajador en el año inmediatamente anterior a 
la fecha en que se concedan. 
ARTICULO 31° Todo empleador llevará un registro de vacaciones en el que se anotará la fecha de 
ingreso de cada trabajador, fecha en que toma sus vacaciones, en que las termina y la 
remuneración de las mismas (Art. 5° Decreto 13 de 1967). 
PARAGRAFO. En los contratos a término fijo inferior a un (1) año, los trabajadores, tendrán 
derecho al pago de vacaciones en proporción al tiempo laborado cualquiera que éste sea (Ad. 3' 
Parágrafo, Ley 50 de 1990). 
PERMISOS. 
ARTICULO 32° La empresa concederá a sus trabajadores los permisos necesarios para el 
ejercicio del derecho al sufragio y para el desempeño de cargos oficiales transitorios de forzosa 
aceptación, en caso de grave calamidad doméstica, debidamente comprobada, para concurrir en 
su caso al servicio médico correspondiente, para desempeñar comisiones sindicales inherentes a 
la organización y para asistir al entierro de sus compañeros, siempre que avisen con la debida 
oportunidad a la empresa y a sus representantes y que en los dos últimos casos, el número de los 
que se ausenten no sea tal, que perjudiquen el funcionamiento del establecimiento. 
La concesión de los permisos antes dichos estará sujeta a las siguientes condiciones: 
En caso de grave calamidad doméstica, la oportunidad del aviso puede ser anterior o posterior 
al hecho que lo constituye o al tiempo de ocurrir éste, según lo permitan las circunstancias. 
En caso de entierro de compañeros de trabajo, el aviso puede ser hasta con un día de 
anticipación y el permiso se concederá hasta el 10% de los trabajadores. 
En los demás casos (sufragio, desempeño de cargos transitorios de forzosa aceptación y 
concurrencia al servicio médico correspondiente) el aviso se dará con la anticipación que las 
circunstancias lo permitan. Salvo convención en contrario y a excepción del caso de 
concurrencia al servicio médico correspondiente, el tiempo empleado en estos permisos puede 
descontarse al trabajador o compensarse con tiempo igual de trabajo efectivo en horas 
distintas a su jornada ordinaria, a opción de la empresa (Art. 57 numeral 6° C. S. T.). 
CAPITULO VII 
SALARIO MÍNIMO, CONVENCIONAL, LUGAR, DIAS, 
HORAS DE PAGO Y PERIODOS QUE LO REGULAN 
ARTICULO 33° Formas y libertad de estipulación. 
1. El empleador y el trabajador pueden convenir libremente el salario en sus diversas 
modalidades como por unidad de tiempo, por obra, o a destajo y por tarea, etcétera, pero 
siempre respetando el salario mínimo legal o el fijado eOn los pactos, convenciones colectivas 
y fallos arbitrales. 
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No obstante lo dispuesto en los Artículos 13, 14, 16, 21 y 340 del Código Sustantivo del 
Trabajo y las normas concordantes con éstas, cuando el trabajador devengue un salario 
ordinario superior a diez (10) salarios mínimos legales mensuales, valdrá la estipulación escrita 
de un salario que además de retribuir el trabajo ordinario, compense de antemano el valor de 
prestaciones, recargos y beneficios tales como el correspondiente al trabajo nocturno, 
extraordinario o al dominical y festivo, el de primas legales, extra legales, las cesantías y sus 
intereses, subsidios y suministros en especie; y, en general, las que se incluyan en dicha 
estipulación, excepto las vacaciones. 
En ningún caso el salario integral podrá ser inferior al monto de diez (10) salarios mínimos 
legales mensuales, más el factor prestacional correspondiente a la empresa que no podrá ser 
inferior al treinta por ciento (30%) de dicha cuantía. 
Este salario no estará exento de las cotizaciones a la Seguridad social, ni de los aportes al 
SENA, ICBF y Cajas de Compensación Familiar, pero en el caso de estas tres últimas 
entidades, los aportes se disminuirán en un treinta por ciento (30%) 
El trabajador que desee acogerse a esta estipulación, recibirá la liquidación definitiva de su 
auxilio de cesantía y demás prestaciones sociales causadas hasta esa fecha, sin que por ello 
se entienda terminado su contrato de trabajo (Art. 18, Ley 50 de 1990). 
ARTICULO 34° Se denomina jornal el salario estipulado por días y, sueldo el estipulado por 
período Mayores. (Art. 133 C. S. T.). ' 
ARTICULO 35° Salvo convenio por escrito, el pago de los salarios se efectuará en el lugar en 
donde el trabajador presta sus servicios durante el trabajo, o inmediatamente después que éste 
cese. (Art. 138, numeral 1°C. S. T.). 
PERIODOS: Quincenal 
ARTICULO 36° El salario se pagará al trabajador directamente o a la persona que él autorice por 
escrito así: 
El salario en dinero debe pagarse por períodos iguales y vencidos. El período de pago para 
los jornales no puede ser Mayor de una semana y para sueldos no Mayor de un mes. 
El pago del trabajo suplementario o de horas extras y el recargo por trabajo nocturno debe 
efectuarse junto con el salario ordinario del período en que se han causado o a más tardar con 
el salario del período siguiente (Art. 134 C. S. T.). 
CAPITULO VIII 
SERVICIOS MEDICOS, MEDIDAS DE SEGURIDAD, 
RIESGOS PROFESIONALES, PRIMEROS AUXILIOS EN CASO 
DE ACCIDENTES DE TRABAJO, NORMAS SOBRE LABORES, 
EN ORDEN A LA MAYOR HIGIENE, REGULARIDAD 
Y SEGURIDAD EN EL TRABAJO. 
ARTICULO 370  Es obligación del empleador velar por la salud, seguridad e higiene de los 
- trabajadores a su cargo, igualmente, es su obligación garantizar los recursos necesarios para 
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implementar y ejecutar actividades permanentes en riesgos profesionales y ejecución del programa 
de salud ocupacional con el objeto de velar por la protección integral del trabajador. 
ARTICULO 38° Los servicios médicos que requieran los trabajadores se prestarán por el ISS, 
EPS, y ARP, a la cual estén afiliados. En caso de no afiliación, estarán a cargo del empleador, sin 
perjuicio de las acciones legales pertinentes. 
ARTICULO 390 
 Todo trabajador, desde el mismo día en que se sienta enfermo, deberá 
comunicarlo al empleador, a su representante, o a quien haga sus veces, el cual hará lo necesario 
para que sea examinado por el médico correspondiente, a fin de que certifique si puede continuar o 
no en el trabajo, y en su caso determine la incapacidad y el tratamiento a que el trabajador deba 
someterse. 
Si éste no diere aviso dentro del término indicado, o no se sometiere al examen médico que se 
haya ordenado, su inasistencia al trabajo se tendrá como injustificada para los efectos a que haya 
lugar, a menos que demuestre que estuvo en absoluta imposibilidad para dar el aviso y someterse 
al examen en la oportunidad debida. 
Todo trabajador que sufra un accidente de trabajo está en obligación de dar inmediato aviso al 
empleador o a su representante. 
El empleador no es responsable de la agravación que se presente en las lesiones y 
perturbaciones, por no haber dado el trabajador este aviso o haberlo demorado sin justa causa 
(Art. 221 C. S. T.) 
ARTICULO 40° Los trabajadores deben someterse a las instrucciones y tratamiento que ordene el 
médico que los haya examinado, así como a los exámenes y tratamientos preventivos que para 
todos o algunos de ellos ordena la empresa en determinados casos. El trabajador que sin justa 
causa se negare a someterse a los exámenes, instrucciones o tratamientos antes indicados, 
suspenderá el derecho a las prestaciones económicas por la incapacidad que sobrevenga a 
consecuencia de esa negativa. (Art. 55 Decreto 1295 de 1.994) 
PARAGRAFO. El grave incumplimiento por parte del trabajador de las instrucciones, reglamentos y 
determinaciones de prevención de riesgos, adoptados en forma general o específica, y que se 
encuentren dentro de los programas de salud ocupacional de la respectiva empresa, que le hayan 
comunicado por escrito, facultan al empleador para la terminación del vínculo o relación laboral por 
justa causa, 'tanto para los trabajadores privados como para los servidores públicos, previa 
autorización del Ministerio de Trabajo y Seguridad Social, respetando el derecho de defensa (Art. 
91 Decreto 1295 de 1994). 
ARTICULO 41° En caso de accidente de trabajo, el Jefe de la respectiva dependencia, o su 
representante, ordenará inmediatamente la prestación de los primeros auxilios, la remisión al 
médico, tomará todas las medida . que se consideren necesarias y suficientes para reducir al 
mínimo, las consecuencias del accidente, informando el mismo, en los términos establecidos en el 
Decreto 1295 de 1994, ante la EPS y ARP, 
. IsZ1 ART ULO 42° En caso de accidente no nidal, aún él más leve o incidente, el trabajador lo 
comunicará inmediatamente al emPleaddr, a eb representante, o a quien haga sus veces, para que 
se ovea la asistencia medita y trátamiento bportuno según las disposiciones legales vigentes. 
ARTICULO 43° Todas las empresal Y laS entidades administradoras de riesgos profesionales 
deberán llevar estadísticas de los accideritet dé trabajo y de las enfermedades profesionales, para 
lo cual deberán, en cada caso, determinar la gravedad y frectrenbia de los accidentes de trabajo o 
de las enfermedades profesionales, de conformidad con el reglamento que se expida. 
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El Ministerio de Trabajo y Seguridad Social, en coordinación con el Ministerio de Salud 
establecerán las reglas a las cuales debe sujetarse el procesamiento y remisión de esta 
información. (Art. 61 Decreto 1295 de 1994.) 
ARTICULO 44° En todo caso, en lo referente a los puntos de que trata este capitulo, tanto la 
empresa como los trabajadores, se someterán a las normas pertinentes de riesgos profesionales 
del Código Sustantivo del Trabajo, la Resolución 1016 de 1989, expedida por el Ministerio de 
Trabajo y Seguridad Social, y las demás que con tal fin se establezcan. De la misma manera, 
ambas partes están obligadas a sujetarse al Decreto Ley 1295 de 1994, legislación vigente sobre 
Sistema General de Riesgos Profesionales, de conformidad a los términos estipulados en los 
preceptos legales pertinentes, y demás normas concordantes y reglamentarias del Decreto antes 
mencionado. 
CAPITULO IX 
PRESCRIPCIONES DE ORDEN 
ARTICULO 45° Los trabajadores tienen como deberes los siguientes: 
Respeto y subordinación a los superiores; 
Respeto a sus compañeros de trabajo; 
Procurar completa armonía con sus superiores y compañeros de trabajo en las relaciones 
personales y en la ejecución de labores; 
Guardar buena conducta en todo sentido y obrar con espíritu de leal colaboración en el orden 
moral y disciplina general de la empresa; Ejecutar los trabajos que le confíen con honradez, 
buena voluntad y de la mejor manera posible. 
Ejecutar los trabajos que le confíen con honradez, buena voluntad y de la mejor manera 
posible. 
Hacer las observaciones, reclamos y solicitudes a que haya lugar por conducto del respectivo 
superior y de manera fundada, comedida y respetuosa. 
Ser verídico en todo caso. 
Recibir y aceptar las órdenes, instrucciones y correcciones relacionadas con el trabajo, el 
orden y la conducta en general, con su verdadera intención, que es en todo caso la de 
encaminar y perfeccionar los esfuerzos en provecho propio y de la empresa en general. 
Observar rigurosamente las medidas y precauciones que le indique su respectivo Jefe para el 
manejo de las máquinas o instrumentos de trabajo. 
Permanecer durante la jornada de trabajo en el sitio o lugar en donde debe desempeñar sus 
labores, siendo prohibido, salvo orden superior, pasar al puesto de trabajo de otros 
compañeros. 
PARAGRAFO. Los directores o trabajadores no pueden ser agentes de la autoridad pública en los 
- establecimientos o lugares de trabajo ni intervenir en la selección del personal de la Policía, ni darle 
ordenes, ni suministrarle alojamiento o alimentación gratuitos, ni hacerle dádivas (Art. 126 C. S. 
T.). 
NOTA: Es viable que el empleador, según los requerimientos de las labores desplegadas 
por la empresa, establezca en este capítulo deberes adicionales o diferentes a los 
enumerados en el presente modelo. En todo caso, tales prescripciones no pueden afectar 
"el honor, la dignidad y los derechos mínimos del trabajador ", al tenor del Artículo 1°, 
ordinal b), de la Ley 50 de 1990. 
CAPITULO X 
ORDEN JERÁRQUICO 
ARTICULO 46° El orden jerárquico de acuerdo con los cargos existentes en la empresa, es el 
sini[iente.  
GERENTE, DIRECTOR FINANCIERO, DIRECTOR COMERCIAL, JEFE DE RECURSOS 
HUMANOS; Secretaria, Secretaria Auxiliar Contable, Recepcionista, Secretaria de Recursos 
Humanos, Asesores Comerciales; Servicios Generales (Mensajero, Conductor y Aseadoras) 
PARAGRAFO. De los cargos mencionados, tienen facultad para imponer sanciones disciplinarias a 
los trabajadores de la empresa, los siguientes: 
GERENTE, DIRECTOR FINANCIERO, DIRECTOR COMERCIAL, JEFE DE RECURSOS 
HUMANOS; 
CAPITULO XI 
LABORES PROHIBIDAS PARA MUJERES Y MENORES DE 18 AÑOS 
ARTICULO 470  Queda prohibido emplear a los menores de dieciocho (18) años y a las mujeres 
en trabajos de pintura industrial que entrañen el empleo de la cerusa, del sulfato de plomo o 
de cualquier otro producto que contenga dichos pigmentos. 
Las mujeres, sin distinción de edad, y los menores de dieciocho (18) años no pueden ser 
empleados en trabajos subterráneos de las minas ni, en general, trabajar en labores peligrosas, 
insalubres o que requieran grandes esfuerzos ( Art. 242 ordinales 20 y 3° del C. S. T.). 
ARTICULO 48° Los menores no podrán ser empleados en los trabajos que a continuación se 
enumeran, por cuanto suponen exposición severa a riesgos para su salud o integridad física: 
Trabajos que tengan que ver con sustancias tóxicas o nocivas para la salud. 
Trabajos o temperaturas anormales o en ambientes contaminados o con insuficiente 
ventilación. 
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Trabajos subterráneos de minería de toda índole y en los que confluyen agentes 
nocivos, tales como contaminantes, desequilibrios térmicos, deficiencia de oxígeno a 
consecuencia de la oxidación o la gasificación. 
Trabajos donde el menor de edad esté expuesto a ruidos que sobrepasen ochenta (80) 
decibeles. 
Trabajos donde se tenga que manipular con sustancias radioactivas, pinturas luminiscentes, 
rayos X, o que impliquen exposición a radiaciones ultravioletas, infrarrojas y emisiones de radio 
frecuencia. 
Todo tipo de labores que impliquen exposición a corrientes eléctricas de alto voltaje. 
Trabajos submarinos. 
Trabajo en basurero o en cualquier otro tipo de actividades donde se generen agentes 
biológicos patógenos. 
Actividades que impliquen el manejo de sustancias cáusticas o explosivas, inflamables. 
Trabajos en pañoleros o fogoneros, en los buques de transporte marítimo. 
Trabajos en pintura industrial que entrañen el empleo de cerusa, del sulfato de plomo o de 
cualquier otro producto que contenga dichos elementos. 
Trabajos en máquinas esmeriladoras, afilado de herramientas, en muelas abrasivas de alta 
velocidad y en ocupaciones similares. 
Trabajos en altos hornos, horno de fundición de metales, fábrica de acero, talleres de 
laminación, trabajos de forja, y en prensa pesada de métales. 
Trabajos y operaciones que involucren la manipulación de cargas pesadas. 
Trabajos relacionados con cambios de correas de transmisión, aceite, engrasado y otros 
trabajos próximos a transmisiones pesadas o de alta velocidad. 
Trabajos en cizalladoras, cortadoras, laminadoras, tornos, fresadoras, troqueladoras, otras 
máquinas particularmente peligrosas. 
Trabajos de vidrio y alfarería, trituración y mezclado de materia prima: trabajo de hornos, pulido 
y esmerilado en seco de vidriería, operaciones de limpieza por chorro de arena, trabajo en 
locales de vidriado y grabado, trabajos en la industria cerámica. 
Trabajo de soldadura de gas y arco, corte con oxígeno en tanques o lugares confinados, en 
andamios o en molduras precalentadas. 
Trabajos en fábricas de ladrillos, tubos y similares, moldeado de ladrillos a mano, trabajo en las 
prensas y hornos de ladrillos. 
Trabajo en aquellas operaciones y/o procesos en donde se presenten altas temperaturas y 
humedad. 
Trabajo en la industria metalúrgica de hierro y demás metales, en las operaciones y/o 
procesos donde se desprenden vapores o polvos tóxicos y en plantas de cemento. 
Actividades agrícolas o agro industriales que impliquen alto riesgo para la salud. 
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23. Las demás que señalen en forma específica los reglamentos del Ministerio de Trabajo y 
Seguridad Social. 
PARAGRAFO. Los trabajadores menores de dieciocho (18) años y Mayores de catorce (14), que 
cursen estudios técnicos en el Servicio Nacional de Aprendizaje o en un instituto técnico 
especializado reconocido por el Ministerio de Educación Nacional o en una institución del Sistema 
Nacional de Bienestar Familiar autorizada para el efecto por el Ministerio de Trabajo y Seguridad 
Social, o que obtenga el certificado de aptitud profesional expedido por el Servicio Nacional de 
Aprendizaje "SENA", podrán ser empleados en aquellas operaciones, ocupaciones o 
procedimientos señalados en este Artículo, que a juicio del Ministerio de Trabajo y Seguridad 
Social, pueden ser desempeñados sin grave riesgo para la salud o la integridad física del menor 
mediante un adecuado entrenamiento y la aplicación de medidas de seguridad que garanticen 
plenamente la prevención de los riesgos anotados. Queda prohibido a los trabajadores menores 
de dieciocho (18) años todo trabajo que afecte su moralidad. En especial les está prohibido el 
trabajo en casas de lenocinio y demás lugares de diversión donde se consuma bebidas 
alcohólicas De ioual modo sé pmhíhe su contratación para la reproducción de escenas 
pornograticas, muertes violentas, apologia del delito u otros semejantes. (Arts. 245 y 246 dei 
Decreto 2737 de 1989). 
Queda prohibido el trabajo nocturno para los trabajadores menores. No obstante, los Mayores 
de dieciséis (16) años y menores de dieciocho (18) años podrán ser autorizados para trabajar 
hasta las ocho (8) de la noche siempre que no se afecte su asistencia regular a un centro 
docente, ni implique perjuicio para su salud física o moral. (Art. 242 del Decreto 2737 de 1989). 
NOTA: En la consignación de las labores prohibidas para mujeres y menores de edad en el 
proyecto de Reglamento Interno de Trabajo, sólo se deberán tener en cuenta aquellas 
actividades que, estando incluidas en el presente Artículo, correspondan o estén 
relacionadas con la actividad u objeto de la empresa. Así, por ejemplo, en el Reglamento 
Interno de Trabajo de una ferretería, resultaría inoficioso e improcedente incluir, entre las 
labores prohibidas para los menores, los "trabajos submarinos" (numeral 7° del parágrafo), 
o los trabajos en altos hornos, horno de fundición de metales, etcétera" (numeral 13 del 
parágrafo). 
CAPITULO XII 
OBLIGACIONES ESPECIALES PARA EL EMPLEADOR Y LOS TRABAJADORES 
ARTICULO 49° Son obligaciones especiales del empleador: 
Poner a disposición de los trabajadores, salvo estipulación en contrario, los instrumentos 
adecuados y las materias primas necesarias para la realización de las labores. 
Procurar a los trabajadores locales apropiados y elementos adecuados de protección contra 
accidentes y enfermedades profesionales en forma que se garanticen razonablemente la 
seguridad y la salud. 
Prestar de inmediato los primeros auxilios en caso de accidentes o enfermedad. Para 
este efecto, el establecimiento mantendrá lo necesario según reglamentación de las 
autoridades sanitarias. 
Pagar la remuneración pactada en las condiciones, períodos y lugares convenidos. 
Guardar absoluto respeto a la dignidad personal del trabajador, sus creencias y sentimientos. 
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Conceder al trabajador las licencias necesarias para los fines y en los términos indicados en el 
Artículo 32 de este reglamento. 
Dar al trabajador que lo solicite, a la expiración del contrato, una certificación en que conste el 
tiempo de servicio, índole de la labor y salario devengado, e igualmente si el trabajador lo 
solicita, hacerle practicar examen sanitario y darle certificación sobre el particular, si al ingreso 
o durante la permanencia en el trabajo hubiere sido sometido a examen médico. Se considera 
que el trabajador por su culpa elude, dificulta o dilata el examen, cuando transcurridos cinco (5) 
días a partir de su retiro no se presenta donde el médico respectivo para las prácticas del 
examen, a pesar de haber recibido la orden correspondiente. 
Pagar al trabajador los gastos razonables de venida y regreso, si para prestar su servicio lo 
hizo cambiar de residencia, salvo si la terminación del contrato se origina por culpa o voluntad 
del trabajador. 
Si el trabajador prefiere radicarse en otro lugar, el empleador le debe costear su traslado hasta 
concurrencia de los gastos que demandaría su regreso al lugar donde residia anterioimente. 
En los gastos de traslado del trabajador, se entienden comprendidos los de familiares que con 
él convivieren. 
Abrir y llevar al día los registros de horas extras y de trabajadores menores que ordena la Ley. 
Conceder a las trabajadoras que estén en período de lactancia los descansos ordenados por el 
Artículo 238 del Código Sustantivo del Trabajo. 
Conservar el puesto a las empleadas que estén disfrutando de los descansos 
remunerados, a que se refiere el numeral anterior, o por licencia de enfermedad 
motivada en el embarazo o parto. 
No producirá efecto alguno el despido que el empleador comunique a la trabajadora 
en tales períodos o que si acude a un preaviso, éste expire durante los descansos o 
licencias mencionadas. 
Llevar un registro de inscripción de todas las personas menores de edad que emplee, 
con indicación de la fecha de nacimiento de las mismas. 
Cumplir este reglamento y mantener el orden, la moralidad y el respeto a las Leyes. 
Además de las obligaciones especiales a cargo del empleador, éste garantizará el acceso del 
trabajador menor de edad a la capacitación laboral y concederá licencia no remunerada 
cuando la actividad escolar así lo requiera. Será también obligación de su parte, afiliados a los 
regímenes de Seguridad Social a todos los trabajadores menores de edad que laboren a su 
servicio, lo mismo que suministrarles cada cuatro (4) meses en forma gratuita, un par de 
zapatos y un vestido de labor, teniendo en cuenta que la remuneración mensual sea hasta dos 
veces el salario mínimo vigente en la empresa (Art. 57 C. S. T.). 
ARTICULO 500  Son obligaciones especiales del trabajador: 
Realizar personalmente la labor, en los términos estipulados, observar los preceptos de este 
reglamento y acatar y cumplir las órdenes e instrucciones que de manera particular le imparta 
el empleador o sus representantes según el orden jerárquico establecido. 
No comunicar a terceros, salvo autorización expresa, las informaciones que tenga sobre su 
trabajo, especialmente sobre asuntos que sean de naturaleza reservada y cuya divulgación 
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pueda ocasionar perjuicios al empleador, lo que no obsta para denunciar delitos comunes o 
violaciones del contrato o de las normas legales de trabajo ante las autoridades competentes. 
Conservar y restituir en buen estado, salvo deterioro natural, los instrumentos y útiles que les 
hayan facilitado y las materias primas sobrantes. 
Guardar rigurosamente la moral en las relaciones con sus superiores y compañeros. 
Comunicar oportunamente a la empresa las observaciones que estimen conducentes a evitarle 
daños y perjuicios. 
Prestar la colaboración posible en caso de siniestro o riesgo inminentes que afecten o 
amenacen las personas o las cosas de la empresa. 
Observar las medidas preventivas higiénicas prescritas por el médico de la empresa o por 
autoridades del ramo y observar con suma diligencia y cuidado ias instrucciones y órdenes 
preventivas de accidentes o de enfermedades profesionales. 
Registrar en las oficinas de la empresa su domicilio y dirección y dar aviso oportuno de 
cualquier cambio que ocurra (Art. 58 C. S. T.). 
PROHIBICIONES ESPECIALES PARA LA EMPRESA Y LOS 
TRABAJADORES 
ARTICULO 51° Sé prohíbe al empleador (Art. 59 C. S. T.). 
1. Deducir, retener o compensar suma alguna del monto de los salarios y prestaciones en dinero 
que corresponda a los trabajadores, sin autorización previa escrita de éstos, para cada caso, o 
sin mandamiento judicial, con excepción de los siguientes: 
Respecto de salarios pueden hacerse deducciones, retenciones o compensaciones en los 
casos autorizados por los Artículos 113, 150, 151, 152 y400 del Código Sustantivo de Trabajo. 
Las cooperativas pueden ordenar retenciones hasta el de un cincuenta por ciento (50%) de 
salarios y prestaciones, para cubrir sus créditos, en la forma y en los casos que la Ley los 
autorice. 
En cuanto a la cesantía y las pensiones de jubilación, la empresa puede retener el valor 
respectivo en los casos de los Artículos 250 y 274 del Código Sustantivo de Trabajo. 
2. Obligar en cualquier forma a los trabajadores a comprar mercancía o víveres en 
almacenes o proveerías que establezca el empleador. 
3. Exigir o aceptar dinero del trabajador como gratificación para que se le admita en el trabajo o 
por otro motivo cualquiera que se refiere a las condiciones de éste. 
4. Limitar o presionar en cualquier forma a los trabajadores en el ejercicio de su derecho de 
asociación. 
5. Imponer a los trabajadores obligaciones de carácter religioso o político o dificultarles o 
impedirles el ejercicio del derecho del sufragio. 
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Hacer, o autorizar o tolerar propaganda política en los sitios de trabajo. 
Hacer o permitir todo género de rifas, colectas o suscripciones en los mismos sitios. 
Emplear en las certificaciones de que trata el ordinal 7 del Artículo 57 del Código Sustantivo de 
Trabajo signos convencionales que tiendan a perjudicar a los interesados o adoptar el sistema 
de "lista negra", cualquiera que sea la modalidad que se utilice para que no se ocupe en otras 
empresas a los trabajadores que se separen o sean separados del servicio. 
Cerrar intempestivamente la empresa. Si lo hiciera, además de incurrir en sanciones legales 
deberá pagar a los trabajadores los salarios, prestaciones, e indemnizaciones por el lapso que 
dure cerrada la empresa. Así mismo cuando se compruebe que el empleador en forma ilegal 
ha retenido o disminuido colectivamente los salarios a los trabajadores, la cesación de 
actividades de éstos, será imputable a aquel y les dará derecho a reclamar los salarios 
correspondientes al tiempo de suspensión de labores. 
Despedir sin justa causa comprobada a los trabajadores que les hubieren presentado pliego de 
peticiones desde la fecha de presentación del pliego y durante los términos legales de las 
etapas establecidas para el arreglo del conflicto. 
Ejecutar o autorizar cualquier acto que vulnere o restrinja los derechos de los trabajadores o 
que ofenda su dignidad (Art. 59 C. S. T.). 
ARTICULO 52°. Sé prohíbe a los trabajadores: 
Sustraer de la fábrica, taller o establecimiento los útiles de trabajo, las materias primas o 
productos elaborados sin permiso de la empresa. 
Presentarse al trabajo en estado de embriaguez o bajo la influencia de narcótico o de drogas 
enervantes. 
Conservar armas de cualquier clase en el sitio de trabajo, a excepción de las que con 
autorización legal puedan llevar los celadores. 
Faltar al trabajo sin justa causa de impedimento o sin permiso del empleador, excepto en los 
casos de huelga, en los cuales deben abandonar el lugar de trabajo. 
Disminuir intencionalmente el ritmo de ejecución del trabajo, suspender labores, promover 
suspensiones intempestivas del trabajo e incitar a su declaración o mantenimiento, sea que se 
participe o no en ellas. 
Hacer colectas, rifas o suscripciones o cualquier otra clase de propaganda en los lugares de 
trabajo. 
Coartar la libertad para trabajar o no trabajar o para afiliarse o no a un sindicato o permanecer 
en él o retirarse. 
Usar los útiles o herramientas suministradas por el empleador en objetos, distintas del trabajo 
contratado (Artículo 60 C. S. T.). 
NOTA: Las obligaciones y prohibiciones contenidas en los Artículos precedentes, son aquellas 
establecidas por el Legislador para empleadores y trabajadores en las siguientes normas, 
principalmente: Artículos 57, 58, 59 y 60 del Código Sustantivo de Trabajo. 
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Excepcionalmente, y para el cabal cumplimiento de las actividades propias desarrolladas Por cada 
empresa, en el Reglamento Interno de Trabajo sé podrán incluir algunas obligaciones y 
prohibiciones específicas para cada caso, adicionales a las transcritas en el presente modelo, 
siempre y cuando éstas no afecten "el honor, la dignidad y los derechos mínimos del trabajador..." 
(Artículo primero, Lit. b), Ley 50 de 1990). 
CAPITULO XII 
ESCALA DE FALTAS Y SANCIONES DISCIPLINARIAS 
ARTICULO 530  La empresa no puede imponer a sus trabajadores sanciones no previstas en este 
reglamento, en pactos, convenciones colectivas, fallos arbitrales o en contrato de trabajo (Art. 114 
C. S. T.). 
ARTICULO 54° Se establecen las siguienies clases ce faltas leves y sus sanciones disciplinaiias, 
así: 
El retardo hasta de 15 minutos en la hora de entrada sin excusa suficiente, cuando no cause 
perjuicio de consideración a la empresa, implica por primera vez, multa de la décima parte del 
salario de un día; por la segunda vez, multa de la quinta parte del salario de un día; por tercera 
vez suspensión en el trabajo en la mañana o en la tarde según el turno en que ocurra y por 
cuarta vez suspensión en el trabajo hasta por tres días. 
La falta en el trabajo en la mañana, en la tarde o en el turno correspondiente, sin excusa 
suficiente cuando no causa perjuicio de consideración a la empresa, implica por primera vez 
suspensión en el trabajo hasta por tres días y por segunda vez suspensión en el trabajo hasta 
por ocho días. 
La falta total al trabajo durante el día sin excusa suficiente, cuando no cause perjuicio de 
consideración a la empresa implica, por primera vez suspensión en el trabajo hasta por ocho 
días y por segunda vez, suspensión en el trabajo hasta por dos meses. 
La violación leve por parte del trabajador de las obligaciones contractuales o reglamentarias 
implica por primera vez, suspensión en el trabajo hasta por ocho días y por segunda vez 
suspensión en el trabajo hasta por dos (2) meses. 
La imposición de multas no impide que la empresa prescinda del pago del salario 
correspondiente al tiempo dejado de trabajar. El valor de las multas se consignará en cuenta 
especial para dedicarse exclusivamente a premios o regalos para los trabajadores del 
establecimiento que más puntual y eficientemente, cumplan sus obligaciones. 
ARTICULO 55° Constituyen faltas graves: 
El retardo hasta de 15 minutos en la hora de entrada al trabajo sin excusa suficiente, por quinta 
vez. 
La falta total del trabajador en la mañana o en el turno correspondiente, sin excusa suficiente, 
por tercera vez. 
La falta total del trabajador a sus labores durante el día sin excusa suficiente, por tercera vez. 
Violación grave por parte del trabajador de las obligaciones contractuales o reglamentarias. 
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NOTA: La escala de faltas y sanciones sugerida, se realizó siguiendo los lineamientos fijados por 
los Artículos 111 y siguientes del Código Sustantivo del Trabajo. Cualquier modificación al 
respecto, en el proyecto de Reglamento Interno de Trabajo, deberá tener en cuenta, por lo tanto, lo 
siguiente: 
Las multas que se prevean, sólo pueden imponerse por retardos o faltas al trabajo, sin excusa 
suficiente. 
Tales multas no pueden exceder de la quinta parte del salario de un día. 
Cuando la sanción consista en suspensión del trabajo, ésta no puede exceder de ocho (8) días 
por la primera vez, ni de dos (2) meses, en caso de reincidencia de cualquier grado. 
En ningún caso, las sanciones disciplinarias podrán consistir en penas corporales, ni en 
medidas lesivas de la dignidad del trabajador. 
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faltas no menoscaben "el honor, la dignidad y los derechos mínimos de los trabajadores..." 
(Art. 1 literal b), Ley 50 de 1990). 
PROCEDIMIENTOS PARA COMPROBACION DE FALTAS Y FORMAS DE 
APLICACION DE LAS SANCIONES DISCIPLINARIAS 
ARTICULO 56° Antes de aplicarse una sanción disciplinaria, el empleador deberá oír al trabajador 
inculpado y si éste es sindicalizado deberá estar asistido por dos representantes de la organización 
sindical a que pertenezca. En todo caso se dejará constancia escrita de los hechos y de la 
decisión de la empresa de imponer o no, la sanción definitiva (Art. 115 C. S. T.). 
ARTICULO 57° No producirá efecto alguno la sanción disciplinaria impuesta con violación del 
trámite señalado en el anterior Artículo (Art. 115 C. S. T.). 
CAPITULO XIV 
RECLAMOS: PERSONAS ANTE QUIENES DEBEN 
PRESENTARSE Y SU TRAMITACIÓN 
ARTICULO 58° Los reclamos de los trabajadores se harán ante la persona que ocupe en las 
empresas el cargo de: DIRECTOR DE RECURSOS HUMANOS Quien los oirá y resolverá en 
justicia y equidad. 
ARTICULO 59° Se deja claramente establecido que para efectos de los reclamos a que se refieren 
los Artículos anteriores, el trabajador o trabajadores pueden asesorarse del sindicato respectivo. 
PARAGRAFO. En la empresa Si  No  existen prestaciones adicionales a las legalmente 
obligatorias (Art. 108 Numeral 18 del C. S. T.). 
CAPITULO XV 
PUBLICACIONES 
ARTICULO 60° Dentro de los quince (15) días siguientes al de la notificación de la resolución 
aprobatoria del presente reglamento, el empleador debe publicarlo en el lugar de trabajo, mediante 
la fijación de dos (2) copias de caracteres legibles, en dos (2) sitios distintos. Si hubiere varios 
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lugares de trabajo separados, la fijación debe hacerse en cada uno de ellos. Con el Reglamento 
debe fijarse la resolución aprobatoria (Art. 120 C. S. T.). 
CAPITULO XVI 
VIGENCIA 
ARTICULO 61° El presente Reglamento entrará a regir ocho (8) días después de su publicación 
hecha en la forma prescrita en el Artículo anterior o de este Reglamento (Art. 121 C. S. T.). 
CAPITULO XVII 
DISPOSICIONES FINALES 
AR1 fuuL0 62° Desde la techa que entre en vigencia este iegiarnerite, quedan sin electo las 
disposiciones del reglamento que antes de esta fecha, haya tenido la empresa. 
CAPITULO XVIII 
CLAUSULAS INEFICACES 
ARTICULO 63° No producirá ningún efecto las cláusulas del reglamento que desmejoren las 
condiciones del trabajador en relación con lo establecido en las Leyes, contratos individuales, 
pactos, convenciones colectivas o fallos arbitrales los cuales sustituyen las disposiciones del 
reglamento en cuanto fueren más favorables al trabajador (Art. 109 C. S. T.). 
FECHA: NOVIEMBRE 20 DE 2001 DIRECCIÓN: ZONA FRANCA COMERCIAL, SANTA MARTA 
LAURA MARCELA GIL VILLAR 
REPRESENTANTE LEGAL 
C.C. No. 36.668.902 de Santa Marta 
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Anexo D. Reglamento De Higiene Y Seguridad Industrial 
IDENTIFICACIÓN: NIT O C.C. _ 
ARP NÚMERO PATRONAL: 
LA EMPRESA: EMPRESA EXPORTADORA DE PLÁTANO SOCIEDAD DE 
— SÁÑCHEZ. & CÁ L 
CIUDAD: SANTA MARTA, D.T.C.H. DEPARTAMENTO: MAGDALENA 
DIRECCIÓN: ZONA FRANCA COMERCIAL DE SANTA MARTA TELÉFONO: 
SUCURSALES O AGENCIA: SI ( ) NO ( ) NÚMERO: 
CUYA ACTIVIDAD ECONÓMICA CONSISTE EN: EXPORTACIÓN DEL FRUTO DEL 
PLÁTANO, A LOS MERCADOS ESTADOUNIDENSE Y EUROPEO 
Prescribe el presente Reglamento, contenido en los siguientes términos: 
Artículo 1°. La empresa se compromete a dar cumplimiento a las disposiciones legales 
vigentes, tendientes a garantizar los mecanismos que aseguren una adecuada y oportuna 
prevención de los accidentes de trabajo y enfermedades profesionales, de conformidad 
con los artículos 34, 57, 58, 108, 205, 217, 220, 282, 283, 348, 349, 350 y 351 del Código 
Sustantivo del Trabajo, la Ley 9a de 1979, Resolución 2400 de 1979, Decreto 614 de 
1984, resolución 2013 de 1986, Resolución 1016 de 1989, Resolución 0398 de 1991, 
decreto 1295 de 1994 y demás normas concordantes que con el fin se establezcan. 
Artículo 2°. La empresa se obliga a promover y garantizar la constitución y funcionamiento 
del Comité Paritario, de conformidad con lo establecido por el Decreto 614 de 1984, 
Resolución 2013 de 1986, Resolución 1016 de 1989 y Decreto 1295 de 1994. 
Artículo 30. La empresa se compromete a destinar los recursos necesarios para 
desarrollar actividades permanentes, de conformidad con el Programa de Salud 
Ocupacional, elaborado de acuerdo con el Decreto 614 de 1984 y la Resolución 1016 de 
1989, el cual contempla, como mínimo, los siguientes aspectos: 
a) Subprograma de medicina preventiva y del trabajo, orientado a promover y 
mantener el más alto grado de bienestar físico, mental y social de los trabajadores, 
en todos los oficios, prevenir cualquier daño a su salud ocasionado por las 
condiciones de trabajo, protegerlos en su empleo de los riesgos generados por la 
presencia de agentes y procedimientos nocivos; colocar y mantener al trabajador 
en una actividad acorde con sus aptitudes fisiológicas y psicosociales. 
Subprograma de Higiene y Seguridad Industrial, dirigido a establecer las mejores 
condiciones de saneamiento básico industrial y a crear los procedimientos que 
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conllevan a eliminar o controlar los factores de riesgos que se originen en los 
lugares de trabajo y que puedan ser causa de enfermedad, Disconfort o accidente. 
Artículo 4°. Los riesgos existentes en la empresa, están constituidos principalmente por: 
Físicos: ruidos, vibraciones, iluminación, temperaturas anormales, humedad, 
presiones anormales, ventilación. 
Químicos: Polvos, humos, líquidos, vapores, gases, rocíos, neblina. 
Biológicos: Virus, Bacterias y Hongos. 
Psicosociales. 
Ergonómicos. 
PARÁGRAFO: A efecto de que los riesgos contemplados en el presente artículo no se 
tradu7can en accidente de trabajo o enfermedad profesional la empresa ejerce control en 
la fuente, en el medio transmisor o en el trabajador de conformidad con lo estipulado en el 
Programa de Salud Ocupacional de la empresa, el cual se da a conocer a todos los 
trabajadores al servicio de ella. 
Artículo 50. La empresa y sus trabajadores darán estricto cumplimiento a las disposiciones 
legales, así como a las normas técnicas e internas que se adopten para lograr la 
implantación de las actividades de medicina preventiva y del trabajo, higiene y seguridad 
industrial, que sean concordantes con el presente reglamento, y con el programa de salud 
ocupacional de la empresa. 
Artículo 6°. La empresa ha implantado un proceso de inducción al trabajador a las 
actividades que deba desempeñar, capacitándolo respecto a las medidas de prevención y 
seguridad que exija el medio ambiente laboral y el trabajador específico que vaya a 
realizar. 
Artículo 7°. Este reglamento permanecerá exhibido en por lo menos dos lugares visibles 
de los locales de trabajo, junto con la Resolución aprobatoria, cuyos contenidos se dan a 
conocer a todos los trabajadores en el momento de su ingreso. 
Artículo 8°. El presente reglamento entra en vigencia a partir de la aprobación impartida 
por el Ministerio de Trabajo y Seguridad Social y durante el tiempo que la empresa 
conserve sin cambios sustanciales, las condiciones existentes en el momento de su 
aprobación, tales como actividades económicas, métodos de producción, instalaciones 
locativas o cuando se dicten disposiciones gubernamentales que modifiquen las normas 
del reglamento o límite de su vigencia. 
Representante Legal, 
Firma, 
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Anexo E. Amortización bel Capital Solicitado A Préstamo Al Banco De 
Comercio Exterior Para La Conformación De La Empresa 
30'000.000 (1- + 0.041981556)12 (0.041981556) 
A 
(1 + 0.041981556)12 - 1 
A = $ 3'233'425.397 
N CAPITAL ANUALIDAD INTERESES AMORTIZACIÓN 
$ 30,000,000.00 
1 $ 28,026,021.28 $ 3,233,425.40 $ 1,259,446.68 $ 1,973,978.72 
2 $ 25,969,171.86 $ 3,233,425.40 $ 1,176,575.98 $ 2,056,849.42 
3 $ 23,825,972.71 $ 3,233,425.40 $ 1,090,226.24 $ 2,143,199.15 
4 $ 21,592,798.72 $ 3,233,425.40 $ 1,000,251.41 $ 2,233,173.99 
5 $ 19,265,872.61 $ 3,233,425.40 $ 906,499.29 $ 2,326,926.11 
6 $ 16,841,258.53 $ 3,233,425.40 $ 808,811.31 $ 2,424,614.09 
7 $ 14,314,855.37 $ 3,233,425.40 $ 707,022.24 $ 2,526,403.16 
8 $ 11,682,389.87 $ 3,233,425.40 $ 600,959.90 $ 2,632,465.49 
9 $ 8,939,409.38 $ 3,233,425.40 $ 490,444.90 $ 2,742,980.49 
10 $ 6,081,274.30 $ 3,233,425.40 $ 375,290.32 $ 2,858,135.08 
11 $ 3,103,150.26 $ 3,233,425.40 $ 255,301.36 $ 2,978,124.04 
12 0 $ 3,233,425.40 $ 130,275.08 $ 3,103,150.32 
Fuente: Estructura de costos tabla 16 y Plan de amortización Bancoldex. Cálculos 
de los autores. 
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Anexo F. Industrialización 
1. Posibilidades de Industrialización. Existen algunas técnicas para el 
procesamiento del plátano verde, con el fin de obtener productos como: 
Harina de plátano: mezclas para concentrado animal 
Hojuelas de plátano: secas y/o fritas 
-Patacones 
Patacones Congelados 
-Plátanos conservado por Frío 
Harinas para consumo humano 
2. Descripción de proceso básico para harina de plátano. La harina de plátano 
es un producto importante de considerar para ser industrializado, con el fin de 
utilizarse en la producción de concentrado animal y otros productos que se 
podrían desarrollar para consumo humano. Seguidamente se presenta una 
descripción del procedimiento básico para obtenerla. 
1. Pelado: El pelado se realiza de forma manual. Se puede considerar que se 
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necesitan de 8 a 10 obreros para preparar cerca de 1000 kg de materia prima. 
Inmersión: Esta inmersión en solución de dióxido de azufre al 1%, por cinco 
minutos, se hace con el fin de evitar la oxidación del plátano y los posteriores 
cambios de color no deseados que se podrían dar. 
Cubileteado: Los plátanos ya pelados se cortan con cuchillo o con máquinas 
troceadoras para obtener trozos más pequeños que pueden ser en forma de 
cubos o rodajas. Este paso es necesario para aligerar el proceso de secado. 
Tratamiento térmico: Este tratamiento se hace con el fin de extraer humedad. La 
deshidratación se lleva a cabo en secadores de bandejas. 
Molienda: Se puede utilizar un molino de martillos, por el cual se pasan los 
trozos de producto seco para ser finamente divididos hasta partículas pequeñas, 
formándose así la harina. 
Cernido: La harina que se obtiene tiene diferentes tamaños de partícula y 
partículas extrañas, por lo que la totalidad del producto se debe hacer pasar por 
un tamiz para obtener las diferentes fracciones por separado. De esta forma se 
llega a obtener un producto más fino. 
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Empaque: Una vez lista la harina se puede empacar en bolsas, preferiblemente 
de polipropileno o celofán. Las.  cantidades a colocar en cada empaque y el tipo del 
mismo, dependen del tipo de cliente, y de las condiciones de almacenamiento. 
Almacenamiento: Una vez listas las bolsas, se sellan debidamente para evitar 
que entre humedad del medio al producto y también que se vaya a contaminar con 
rntc.ris c.'1r7ñ77 
3. Proceso básico para patacones prefritos congelados. 
Descripción Del Producto. Producto elaborado a partir de trozos de plátano 
verde los cuales se someten a fritura, se prensan o forman y posteriormente se 
vuelven a freir obteniéndose un producto de color amarillo dorado, de textura 
crujiente. 
MATERIAS PRIMAS 
PLATANO ( Musa paradisiaca): estado de maduración verde, desarrollado 
fisiológicamente, coloración verde de la cáscara y firmeza del producto. 
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. GRASA: Grasa de origen vegetal, con bajo punto de fusión, resistente al 
oscurecimiento, a la hidrólisis y a la oxidación, no debe formar espuma y debe 
tener alto punto de humo. Debe ser reutilizable. 
PROCESO 
SELECCION: en esta operación deberá separarse todo el producto que 
presente grados de maduración diferentes al establecido y que presente defectos 
que impidan su procesamiento tales como roturas o daños por bacterias, hongos, 
etc. 
LAVADO: Se realiza con el fin de eliminar todo tipo de material extraño o 
contaminante y el látex. Puede llevarse a cabo por inmersión o por aspersión. 
PELADO: Su objetivo es eliminar la cáscara. En el caso de plátano verde, este 
proceso resulta un poco complejo debido a la adherencia de la cáscara con la 
pulpa y a la presencia de látex. 
Se utilizan dos métodos: 
- Manual: Se realiza con cuchillos, cortando primero los extremos y luego 
efectuando un corte poco profundo a lo largo, procurando no cortar la pulpa o 
235 
mesocarpio. Finalmente, con la ayuda de un cuchillo sin filo se debe levantar la 
cáscara. El producto pelado ¿Jebe sumergirse inmediatamente en agua con el fin 
de evitar su pardeamiento. 
- Calor: Someter el producto a un escaldado en agua caliente o vapor (95 °C) por 
2-3 minutos para facilitar la remoción de la cáscara. Proceder según lo descrito en 
,7! 71.^. rnnr"». 
TROCEADO: Consiste en cortar transversalmente el producto en trozos de 2-3 
cm de ancho. 
FRITURA: Su objetivo es cocinar el interior del vegetal, provocando la 
gelatinización del almidón. En términos generales los trozos se sumergen en la 
grasa caliente a una temperatura de 150-160 °C por 3-4 minutos, sin embargo 
según el tipo de freidor y la relación grasa-producto, el tiempo y la temperatura 
pueden variar. Es importante que el proceso de fritura se lleve a cabo de forma 
adecuada, debido a que si la temperatura es elevada puede haber deterioro de las 
grasas y si la misma es muy baja aumenta el tiempo de cocción y hay mayor 
absorción de grasa. 
CENTRIFUGACION: Su objetivo es eliminar el exceso de grasa superficial del 
- producto, con el fin de recuperar la mayor cantidad de grasa posible y de obtener 
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un producto con el mínimo de grasa superficial posible. 
FORMACION: Los trozos prefritos y escurridos se forman o prensan hasta 
reducir su espesor en un 50-60%, para obtener un producto de 1 cm de espesor y 
de 7-8 cm de diámetro. 
CONGELACION: El producto ya formado deberá ser congelado rápidamente 
para favorecer la formación de pequeños cristales de hielo y evitar el daño a la 
estructura física del producto y la liberación de agua en el proceso de fritura final. 
EMPAQUE: El producto ya congelado deberá empacarse en bolsas de 
polietileng o en bolsas de empaque al vacío. 
ALMACENAMIENTO: El producto ya empacado deberá mantenerse 
congelado a temperaturas inferiores a los 18°C durante su almacenamiento y 
distribución con el fin de mantener su calidad. 
EQUIPO REQUERIDO 
Mesas de selección 
Tanques o mesas de lavado con aspersores 
Mesas de pelado, escaldador o marmita 
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Tablas y cuchillos con y sin filo 
Freidor y campana de extracción 
Centrífuga 
Formadores manuales o sistema semi-automático de prensado 
Túnel de congelación IQF 
Selladora de bolsas normal o al vacío. 
Cámara de mantenimiento 
4. Proceso básico para plátano maduro congelado 
Descripción Del Producto. Producto elaborado a partir de trozos de plátano 
maduro los cuales se someten a fritura, obteniéndose un producto blando y de 
color oscuro debido a la caramelización de los azúcares, el cual se congela 
después de la fase de fritura, y es el consumidor final el que le dará un último 
proceso de cocción (fritura) o de calentamiento previo su consumo. 
MATERIAS PRIMAS 
PLATANO ( Musa paradisíaca): estado de maduración maduro, desarrollado 
fisiológicamente y presentando los cambios propios del completo estado de 
maduración tales como cambio en la coloración de la cáscara amarillo y/o café, 
suavidad al tacto, aumento en el contenido de sólidos solubles, la acidez y la 
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humedad entre otros. 
GRASA: Grasa de origen vegetal, con bajo punto de fusión, resistente al 
oscurecimiento, a la hidrólisis y a la oxidación, no debe formar espuma y debe 
tener alto punto de humo. Debe ser reutilizable. 
PROCESO 
SELECCION: en esta operación deberá separarse todo el producto que 
presente grados de maduración diferentes al establecido y que presente defectos 
que impidan su procesamiento tales como roturas o daños por bacterias, hongos, 
etc. Así mismo deberá eliminarse todas aquellas unidades magulladas. 
LAVADO: Se realiza con el fin de eliminar todo tipo de material extraño o 
contaminante. Puede llevarse a cabo por inmersión o por aspersión. 
PELADO: Su objetivo es eliminar la cáscara. 
Se utilizan dos métodos: 
Manual: Se realiza con cuchillos, cortando primero los extremos y luego 
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efectuando un corte poco profundo a lo largo, procurando no cortar la pulpa o 
mesocarpio. Finalmente, con *la ayuda de un cuchillo sin filo se debe levantar la 
cáscara. En el producto maduro la remoción de la cáscara se facilita.. 
Calor: Someter el producto a un escaldado en agua caliente o vapor (95°C) por 2-
3 minutos para facilitar la remoción de la cáscara. Proceder según lo descrito en el 
TROCEADO: Consiste en cortar transversalmente el producto en trozos de 1/2  a 
1 cm de ancho 
FRITURA: Su objetivo es cocinar el interior del vegetal. En términos generales 
los trozos se sumergen en la grasa caliente a una temperatura de 150-160 °C por 
un tiempo determinado según el grado de cocción que se le desee dar al producto 
y que no ocasione una caramelización excesiva del producto. Según el tipo de 
freidor y la relación grasa-producto, el tiempo y la temperatura pueden variar. Es 
importante que el proceso de fritura se lleve a cabo de forma adecuada, debido a 
que si la temperatura es elevada puede haber deterioro de las grasas y si la 
misma es muy baja aumenta el tiempo de cocción y hay mayor absorción de 
grasa. 
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6. CENTRIFUGACION: Su objetivo es eliminar el exceso de grasa superficial del 
producto, con el fin de recuperar la mayor cantidad de grasa posible y de obtener 
un producto con el mínimo de *grasa superficial posible. 
CONGELACION: El producto ya formado deberá ser congelado rápidamente 
para favorecer la formación de pequeños cristales de hielo y evitar el daño a la 
estructura física del producto y la liberación de agua en el proceso de fritura final. 
EMPAQUE: El producto ya congelado deberá empacarse en bolsas de 
polietileno o en bolsas de empaque al vacío. 
ALMACENAMIENTO: El producto ya empacado deberá mantenerse congelado 
a temperaturas inferiores a los 18°C durante su almacenamiento y distribución con 
el fin de mantener su calidad. 
EQUIPO REQUERIDO 
Mesas de selección 
Tanques o mesas de lavado con aspersores 
Mesas de pelado, escaldador o marmita 
Tablas y cuchillos con y sin filo 
Freidor y campana de extracción 
Centrífuga 
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Anexo G. Graficación Punto de Equilibrio 
Py = 15787 24 21 dólares 
Qx = 233 Cajas 
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